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SAMENVATTING
Om tot een duurzaam bosbeleid te komen, gaan er steeds meer stemmen op om dit 
niet door overheidsinterventie maar door  op de vrije markt gebaseerde instrumenten te 
laten gebeuren.   Een van de beste methoden om tot een duurzame bosbeheer te komen is 
onafhankelijke certificering. Forest Stewardship Council (FSC) is hét voorbeeld bij 
uitstek. FSC zorgt dat duurzame houtproducten bij de ‘groene’ afnemers terecht komen.
Er is reeds veel onderzoek gevoerd naar de methodiek van FSC. Dat onderzoek 
focuste zich vooral op begin en einde  van de supply chain of richtte zich op het 
natuuraspect. De tussenschakels werden nog niet onderzocht. Om als nieuw product op de 
markt te komen, is het van essentieel belang dat het product voldoet aan de eisen van de 
verschillende tussenschakels van de supply chain.
Het onderzoek wijst uit dat FSC zijn nut heeft bij het tot stand komen van een 
duurzaam bosbeleid.  Er zijn wel problemen vastgesteld in de tussenschakels van de 
supply chain. FSC zou in haar methodiek meer de coördinatie tussen de verschillende 
tussenschakels op zich moeten nemen.  Daarbij dient er rekening  te worden gehouden 
met de verschillende wensen van de tussenschakels.    Prijs/kwaliteitverhouding is 
belangrijk voor de houtindustrie.   Duurzame herkomst is essentieel voor de kleinhandel. 
Kwaliteit van de service is van belang voor de houthandel. 
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Geachte,
FSC en zijn effecten op het bosbeleid staan in de belangstelling. Een op de markt 
gebaseerde certificering lijkt de ideale manier om tot een duurzaam bosbeleid te 
komen. Nochtans zijn er enkele onduidelijkheden in verband met de 
compatibiliteit van FSC met de werking van de houtmarkt. 
Dit onderzoek wil nagaan of FSC, zoals het vandaag bestaat, voldoende 
uitgebouwd is om aan de eisen van de markt te voldoen. De bedoeling van deze 
enquête is om een honderdtal bedrijven te bevragen en zo interessante info te 
verkrijgen over de werking van de supply-chain. Het beantwoorden van de vragen 
vergt een tiental minuten tijd.
Gegevens worden anoniem verwerkt. De firmanaam wordt enkel gevraagd om de 
lijst van deelnemende bedrijven af te vinken.
Van harte bedankt voor uw deelname.
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1. INLEIDING
1.1. Achtergrond
Ondanks jarenlange inspanningen blijft de ontbossing aan een razend snel tempo 
doorgaan (FAO, 2007). Het verdwijnen van het tropisch regenwoud werd al vanaf de 
jaren veertig als verontrustend gezien. Er was vooral een sterke afname in de jaren vijftig 
tot negentig. Van de 1,5 tot 1,6 miljard hectare oorspronkelijke tropische wouden, blijft 
amper de helft over (Nielsen, 2006). 
Het tegengaan van ontbossing is één van de belangrijkste uitdagingen voor de 
internationale gemeenschap (Pearce et al., 2003; Gerwin, 2002; Rainforestweb, 2007). 
Zonder wereldwijd ingrijpende maatregelen blijft in 2030 slechts 10 % van het 
oorspronkelijke regenwoud (en 10 % in slechte toestand) over (IPCC, 2007).
De komende decennia verwacht men een sterk stijgende vraag naar hout vooral vanuit 
recent opkomende economische machten, zoals China. Momenteel verbruikt China reeds 
de helft van de tropische stammen  (Roberts, 2005; Cao and Xu, 2006).
Bewijzen van onverantwoorde bosexploitatie en de groei van illegale activiteiten 
zorgen voor onrust bij zowel consumenten als houthandelaars (Brack et al., 2002). De 
onrust heeft vooral te maken met het verminderen van de biodiversiteit, opwarming van 
de aarde, inheemse volken en mogelijke toekomstige gevolgen van onduurzaam 
houtgebruik (Rametsteiner et al., 1999). Vandaar de noodzaak om tot een duurzaam 
houtbeleid te komen. De voor de hand liggende methode is overheidsinterventie. Politieke 
maatregelen sloegen echter niet aan. (Inter)gouvernementele pogingen, zoals de 
‘Verklaring van Rio’ (UN, 1992), om tot een duurzaam houtbeheer te komen bleken 
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evenmin succesvol. De officiële regelgeving botste steeds meer met de principes van de 
vrije markt en die laatste kreeg steeds meer invloed (Friedman, 2006). 
Vandaar de noodzaak om tot een ander op principes van de vrije markt gebaseerd, 
certificatiesysteem te komen zonder rechtstreekse overheidsinterventie. Er ontstond een 
marktcertificatie, die de ganse marktketen overloopt en een garantie biedt op duurzaam 
houtbeheer. Deze certificaten houden hoofdzakelijk rekening met de wetten van de vrije 
markt en reageren flexibeler op de krachten van de markt (sneller en accurater dan bij 
overheidstussenkomsten). Rechtstreeks is er geen beïnvloeding door de overheid. Er is 
wel interactie door regelgeving van internationale organen. Internationale organisaties 
zoals WTO (World Trade Organisation) kunnen bepaalde spelregels opleggen aan de vrije 
markt (Ministerie van Buitenlandse Zaken, 2008).
Een op de vrije markt gebaseerd certificaat dient rekening te houden met de 
markteigenschappen. Sterker nog, het moet ontworpen zijn op maat van de markt. De 
markt houdt zich aan de geldende wetgeving, maar reageert vaak flexibeler op 
veranderende omstandigheden.
1.2. Probleemstelling en onderzoeksvoorstelling
1.2.1. Inleiding
Onafhankelijke certificatie is een veelbelovende, op de vrije markt gebaseerde 
methode, om tot duurzaam beleid te komen (WWF, 2008). Bij certificatie krijgen 
producten een label als ze gemaakt zijn volgens de verplichte richtlijnen van het 
certificaat. De Forest Stewardship Council (FSC) is het bekendste en grootste (qua 
geografische verspreiding) certificaat. 
Het FSC-label garandeert de milieubewuste consument dat hij een duurzaam 
groen en sociaal product koopt. Het hout is volgens bosbouwstandaarden van FSC 
beheerd. FSC zorgt voor een link tussen de duurzame houtproducent en de milieubewuste 
consument. Zonder FSC zou het voor de milieubewuste consument een bijna onmogelijke 
taak zijn om tussen het brede gamma producten het duurzame product terug te vinden. 
FSC bezorgt de consument via haar logo de juiste informatie. 
 Het internationaal ledenbestand bestaat uit vertegenwoordigers van 
milieugroepen, sociale bewegingen, hout- en papierhandelaars, bosbeheerders, 
belangenorganisaties van inheemse en lokale bevolking en vakbonden. De 
vertegenwoordigers zijn afkomstig uit 78 verschillende landen (WhyFSC, 2008). De 
belangrijkste opdracht van FSC is het voorzien van een overlegplatform waar de 
verschillende stakeholders een gemeenschappelijke benadering kunnen uitwerken voor 
een duurzaam bosbeheer. PEFC, een concurrerend certificaat dat door een aantal 
waarnemers als minder duurzaam aanzien wordt, heeft beduidend meer gecertificeerd 
oppervlak (Milieudefensie, 2001). Dit komt onder meer omdat PEFC (Programme for the 
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Endorsement of Forest Certification Schemes) vanuit commerciële overwegingen een 
aantal  regiogebonden certificaten (zoals CSA en SFI) heeft overgenomen. PEFC komt 
later nog aan bod.
Nieuwe producten, die op de markt gebracht worden, kenmerken zich meestal 
door andere of betere producteigenschappen dan de bestaande producten. Naast 
productdifferentiatie is echter ook procesdifferentiatie mogelijk. Nieuwe producten 
moeten steeds een voldoende grote meerwaarde hebben ten opzichte van de al op de 
markt aanwezige producten. Het FSC-certificeren, dat een duurzaam proces garandeert, 
kan deze meerwaarde aantonen.
Productdifferentiatie is niet altijd gemakkelijk realiseerbaar in de houtmarkt. Als 
er een grote kloof is tussen het bestaande aanbod en de vraag naar meer transparantie of 
nieuwe (bijvoorbeeld duurzamere) producten, is differentiatie haalbaar. 
Differentiatiepogingen zonder consumentengedreven vraag zijn bij voorbaat gedoemd om 
te mislukken. FSC creëert meer transparantie en stelt de verhoudingen met andere (niet-
duurzame) producten scherper en vergemakkelijkt zo de keuze van de milieubewuste 
consument. 
Daarnaast probeert FSC de aandacht van de consument te trekken op duurzame 
producten. De geïnteresseerde consument  betaalt bij aankoop van een FSC-product een 
kleine meerprijs. Deze meerprijs dient om de onkosten van de verschillende 
tussenstappen om over te schakelen naar een duurzaam proces te vergoeden. Afhankelijk 
van de houtsoort is FSC-hout even duur tot meer dan 30% duurder dan niet gelabeld hout.
Er zijn dus (extra) kosten verbonden aan een duurzaam beheer in de verschillende 
tussenschakels. Het eindproduct kost dan ook meer dan het traditionele hout. Het is echter 
niet enkel de financiële bonus die op de markt gebaseerde certificatie tot een succes 
maakt. Om door de markt geaccepteerd te worden, dient het product te voldoen aan de 
eisen van de markt. 
FSC lijkt de ideale oplossing om via een marktsysteem tot een duurzaam 
bosbeleid te komen. Het is echter de vraag of FSC past in de bestaande structuur van de 
houtmarkt. Of omgekeerd: voldoet FSC voor de markt waar het afhankelijk van is. Indien 
het FSC-label niet compatibel is met de houtmarkt, zal de markt het niet (of slechts deels) 
overnemen. Van een optimaal duurzaam beleid (of optimaal behoud van de bossen) is dan 
geen sprake meer. 
FSC beloont dus beide zijden van de supply chain: consumenten krijgen de 
gevraagde informatie en FSC gecertificeerde firma’s krijgen een (financiële) bonus voor 
hun geleverde inspanningen inzake duurzaamheid. Het is dus de consument, die door een 
financiële bonus en met op de achtergrond FSC als regulator, de verschillende 
marktspelers beloont. Bij het invoeren van een nieuw managementsysteem (FSC) zijn er 
voor de bedrijven heel wat extra (organisatie)kosten. Aan de andere kant van de supply 
chain beloont de consument de bedrijven met een financiële bonus (meerprijs product). 
Het is niet enkel dit financieel voordeel dat certificatie interessant maakt. Om door de 
markt/supply chain geaccepteerd te worden, dient het FSC-product te voldoen aan de 
gestelde markteisen van de verschillende tussenschakels. Bijkomende positieve 
marktfactoren zijn aangeraden. 
FSC en de supply chain van de Vlaamse houtmarkt 10
1.2.2. Bestaand onderzoek
In Vlaanderen is er nog geen studie gemaakt over de mogelijkheden en 
moeilijkheden van de FSC-markt (enkel een zeer beperkte FSC barometer). Zelfs het 
marktaandeel FSC-hout is niet bekend. FSC België en FSC Nederland plannen in 2008 
wel een gezamenlijk onderzoek naar het marktaandeel van FSC (Holvoet, 2008). Tussen 
beide markten zijn er duidelijk verschillen merkbaar. Het Vlaamse marktaandeel werd 
enige tijd geleden geschat op 3%, terwijl de Europese en mondiale koploper Nederland in 
2006 een marktaandeel van 13% haalde (FSC, 2008; CBI, 2006; FSC, 2007). De 
verschillende stakeholders (FSC, overheid, natuurverenigingen, consumentenorganisaties) 
verklaren het verschil tussen Nederland en Vlaanderen door verschillende factoren: FSC 
Nederland bestaat langer en krijgt meer overheidsteun, met meer gerichte 
reclamecampagnes tot gevolg. Ook is er een mogelijks positievere houding van de 
Nederlandse houtsector ten opzichte van duurzaam hout (Holvoet, 2008).
Internationaal is er al heel wat onderzoek gevoerd naar FSC. Vooral volgende 
onderwerpen kwamen in deze studies aan bod: prijszetting, marktgevoeligheid, verhogen 
van milieuvriendelijkheid binnen de supply chain, percentage consumenten dat bereid is 
om meer te betalen (ECE-FAO, 2001; Meng, 2003; Boetekees, 2003). 
De gekende studies richten zich voornamelijk op het begin van de keten 
(duurzaam bosbeheer) en het einde van de keten (prijszetting, groene consument) en 
hebben geen oog voor de verschillende tussenliggende schakels. Verschillende auteurs 
wijzen echter op de gebrekkige kennis van de werking van de tussenschakels van de FSC-
keten (Swallow and Sedjo, 2000; Stephen, 2000; Morris and Dunne, 2003; FSC, 2008).
Ander onderzoek had meer aandacht voor  bosbeheer in de praktijk. In hoeverre is 
het FSC-systeem duurzaam te noemen voor het bosbeleid? Bestaat er een beter systeem? 
Moet FSC geoptimaliseerd worden of moet men de bossen ongerept laten (Angelsen en 
Kaimowitz, 1999; ITTO, 2002; Hall et al., 2003; Cauley et al., 2002)?
De eerste en laatste stap in de supply-chain (zie figuur 1. 1 en 5) zijn goed 
bestudeerd, de andere tussenschakels (zie figuur 1. 2,3,4) van de supply-chain zijn echter 
even belangrijk, maar minder goed bestudeerd (Morris en Dunne, 2003; Swallow en 
Sedjo, 2000). 
Er is met andere woorden onvoldoende kennis aanwezig over de FSC-werking tussen 
einde en begin van de supply chain.
Figuur1: Supply-chain hout. Vooral over de tussenstappen tussen producent en
consument is er weinig bekend.
1.2.3. Onderzoeksvoorstel en afbakening
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Er is  weinig kennis beschikbaar over de tussenschakels van de supply chain. 
Nochtans zijn die tussenschakels van groot belang voor de totale werking van FSC. Iedere 
tussenschakel heeft zijn eigen eisen en kenmerken i.v.m. FSC-hout. Tussenschakels 
zullen pas FSC-hout gebruiken als ze daar zelf baat bij hebben. Het onderzoek zal 
uitwijzen in welke tussenschakels FSC voldoet of niet voldoet. Als in één tussenschakel 
er een minder goede werking is, heeft dit directe gevolgen voor de totale werking van de 
supply chain. Een optimaal duurzaam bosbeheer is slechts mogelijk als de FSC-werking 
perfect verloopt. 
De houtmarkt heeft net zoals andere economische markten bepaalde 
eigenschappen. Een certificatiesysteem dat zich beroept op de vrije marktwerking, dient 
rekening te houden met deze markteigenschappen. Zoniet neemt de houtmarkt het 
certificatiesysteem niet over. Het op de vrije markt gebaseerd FSC-certificaat is dus in 
grote mate afhankelijk van de bestaande houtmarkt. Dit onderzoek zal nagaan of de FSC-
werking voldoende afgestemd is op de eigenschappen van de huidige houtmarkt. 
De supply chain kan op verschillende manieren bekeken worden (bedrijfseconomisch, 
sociaal, ecologisch, vanuit marketingstandpunt). Vanuit een marketingstandpunt zullen de 
tussenschakels van de bestaande houtmarkt vergeleken worden met de werking van FSC. 
Omwille van de al bestaande onderzoeken over het begin en het einde van de supply 
chain wordt er gefocust op de tussenschakels.
Volgende zaken vallen buiten het opzet van het onderzoek:
- papierindustrie: Een onderzoek naar  FSC in de papiersector én houtsector is 
praktisch niet realiseerbaar (andere keten- en netwerkomgeving: teveel 
verschillende federaties, andere klanten en verkoopsstructuren). Dit onderzoek 
zal zich toespitsen op de belangrijkste FSC in de houtsector. 
- Hout gebruikt voor de energiesector. Hout wordt in verschillende deelsectoren 
gebruikt (schrijnwerk, constructie, meubelsector, doe-het-zelf en 
vloerindustrie). Hout dat gebruikt wordt voor produceren van groene energie 
valt buiten het onderzoeksvoorstel. Het is van geen belang voor FSC België. 
Daarnaast vormt het een heel apart circuit binnen de houtsector. 
1.2.4. Structuur 
Na de korte inleiding en probleemstelling volgt een theoretisch gedeelte. In dit 
gedeelte is er aandacht voor de werking en kenmerken van FSC en de bestaande 
houtmarkt. Dit hoofdstuk ligt aan de basis van het uitgewerkt 
onderzoeksvoorstel/methodiek. Na de beschrijving van het onderzoek worden de 
resultaten besproken. De laatste delen focussen zich op discussie in verband met de 
resultaten en conclusies. Bijlagen en referentielijst sluiten het onderzoek af. 
1.3. Onderzoeksvragen
Hoofdvraag:
Past FSC, als op markt gebaseerd certificatiesysteem, in de bestaande houtmarkt? 
Deelvragen:
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Om de hoofdvraag te kunnen beantwoorden, dienen er eerst een aantal deelvragen 
beantwoord te worden:
• Wat zijn de marketingeigenschappen/eisen van de houtmarkt waar FSC rekening 
mee moet houden?
• Welke marketingeigenschappen zijn belangrijk en minder belangrijk (rangorde)?
• Kan FSC voldoen aan deze markteisen?
2. FOREST STEWARDSHIP COUNCIL (FSC)
2.1. Inleiding
Om te weten of FSC-methode bij de bestaande houtmarkt past, is het belangrijk 
om de kenmerken van zowel FSC als de bestaande houtmarkt te kennen. In het volgend 
deel wordt FSC omschreven (+ de relatie met de houtmarkt). 
2.2. Geschiedenis en werking van FSC
De publieke bezorgdheid over de toestand van de bossen in de wereld groeide in 
de jaren ’80 en leidde tot conflicten tussen de verschillende belanghebbenden die twistten 
over zowel milieu- als economische belangen. Om globale ontbossing en degradatie van 
de bossen tegen te gaan, waren er verschillende internationale politieke pogingen zoals 
International Tropical Timber Agreement, CITES en het Global Environment Facility. 
Afgezien van enkele kleine en lokale successen bleken deze benaderingen echter 
ongeschikt om ontbossing tegen te gaan.
Daarnaast waren er de campagnes van milieugroeperingen en NGO’s (Niet 
Gouvernementele Organisatie) die de blokkades van internationaal tropisch hout 
nastreefden. Dergelijke acties vergrootten de publieke perceptie van de ontbossing, vooral 
met betrekking tot het tropisch regenwoud. Het gebrek aan een allesomvattende aanpak 
was duidelijk en overtuigde milieugroeperingen om meer proactieve oplossingen te 
onderzoeken (European Forest Institute, nd).
In 1990 kwam een groep van houtgebruikers, handelaars, sociale groeperingen en 
milieugroepen samen in Californië. Ze waren eensgezind in de noodzaak van een eerlijk 
en geloofwaardig systeem om goed beheerde bossen te identificeren als aanvaardbare 
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bronnen voor bosproducten. De behoefte aan een globale consensus over wat goed 
bosbeheer betekent, leidde tot een intensief onderzoek met vertegenwoordigers van 
tropische en gematigde gebieden.
Deze duidelijke behoefte aan een effectief mechanisme om bosconservering in de 
ganse wereld te verbeteren, werd in 1992 nogmaals beklemtoond tijdens de V.N.-
conferentie over Milieu en Ontwikkeling in Rio de Janeiro. Met de handtekeningen van 
de wereldleiders op de bereikte resoluties, groeide de verwachting dat de internationale 
gemeenschap de handen in elkaar zou slaan om de vernietiging van onze basisbehoeften 
te stoppen en duurzame ontwikkeling na te streven.
Hoewel milieu-NGO’s samen met enkele gouvernementele organisaties 
probeerden bosovereenkomsten door te drukken, kon de wereldtop niet tot een 
overeenkomst komen over wettelijk bindende engagementen. Daarom werd certificatie 
gebaseerd op de vrije markt één van de instrumenten die milieu-NGO’s verkiezen om 
waardevol bosbeheer verder te promoten (European Forest Institute, nd).
FSC is in 1993 opgericht als een internationale non-profit organisatie gesticht om 
verantwoord beheer van de bossen/wouden in de wereld te bevorderen. 
De voornaamste instrumenten om dit te verwezenlijken zijn het vastleggen van 
standaarden, de onafhankelijke certificatie en het labelen van de bosproducten. Dit biedt 
aan de consumenten over de hele wereld de kans om die producten te kiezen die 
voortkomen uit sociaal en milieubewust beheerde bossen (Boetekees, 2003; Ecotimber 
2008; FSC, 2008; GTZ,2007).
FSC is het eerste wereldwijde (in ieder continent vertegenwoordigd) 
certificatiesysteem voor bossen en bosproductie. FSC  kan worden beschouwd als één van 
de voornaamste initiatieven van de laatste tien jaar om beter bosbeheer te promoten 
(WWF, 2008; WWF,2005).
Bosbeheer volgens de internationaal erkende FSC-standaarden zorgt voor 
milieudiensten aan lokale en globale gemeenschappen, zuivere lucht en water, en draagt 
bij tot het matigen van de impact van klimaatsveranderingen. FSC pakt direct of indirect 
thema’s aan als illegaal kappen, ontbossing en de globale opwarming en heeft een 
positieve invloed op de economische ontwikkeling, milieubescherming, 
armoedebestrijding en sociale en economische herverdeling (WWF, 2005; GTZ, 2006). 
FSC geeft verbruikers de mogelijkheid hun eisen voor verantwoord bosbeheer uit 
te drukken door een onafhankelijk, wereldwijd geloofwaardig label te geven aan 
bosproducten (Greenpeace, 2007). Het FSC-label is te vinden op een grote gamma hout 
en niet-houtproducten van papier, meubels tot geneesmiddelen en juwelen (FSC-info, 
2008).
2.3. Visie en beleid FSC
FSC is een netwerk dat wereldwijd actief is. Het FSC International Center is 
gelegen in Bonn, maar er is ook een gedecentraliseerd netwerk van Nationale Initiatieven 
en Regionale Kantoren die de FSC-regels verfijnen aan de hand van de plaatselijke 
situatie.   Daarnaast bevorderen ze de FSC-certificatie. De Nationale Initiatieven maken 
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het FSC netwerk beter toegankelijk en lokaal aangepast. In april 2008 had FSC in 43 
landen nationale bureaus. FSC-leden zijn actief in 78 verschillende landen. (FSC contact, 
2008).
De visie van FSC is “de bossen van de wereld zouden zodanig beheerd moeten 
worden zodat zij tegemoet komen aan de sociale, ecologische en economische rechten en 
noden van de huidige generatie zonder die van de volgende generaties te compromitteren 
(FSC Global Strategy, 2007)”. Een duidelijke verwijzing naar de Brundtlanddefinitie over 
duurzaamheid.
De opdracht van FSC is “een voor het milieu geschikt, sociaal positief en economisch 
leefbaar beheer van de bossen van de wereld promoten( FSC Global Strategy, 2007)”.
De doelstellingen van FSC worden in de praktijk gebracht door de promotie van 
sociaal en milieubewust bosbeheer over de hele wereld met een standaard bepaling, 
accreditatie van de keurders en legitimatie van het FSC-logo.
Samen verzekeren deze activiteiten dat het eindproduct met het FSC-logo doorheen de 
supply chain kan getraceerd worden. Het is een waarborg voor de verbruikers dat het 
product afkomstig is uit een verantwoorde duurzame bron.
2.4. Principes en criteria van FSC
FSC heeft 10 principes en 56 aanverwante criteria (zie bijlage 1) die de basis 
vormen voor alle FSC criteria van bosbeheer.
10 principes van FSC
1. Het bosbeheer moet de nationale wetten, internationale verdragen en de principes 
en criteria van FSC respecteren.
2. De eigendoms- en gebruiksrechten m.b.t. het bos moeten duidelijk gekend en 
wettelijk gedocumenteerd zijn.
3. De wettelijke en gebruiksrechten van inheemse volkeren op hun land en 
grondstoffen moeten worden gerespecteerd.
4. Het bosbeheer moet het sociale en economische welzijn van bosarbeiders en 
lokale gemeenschappen op lange termijn  verzekeren.
5. Het bosbeheer moet een efficiënt gebruik stimuleren van de bosproducten en –
diensten, om de ecologische en economische productiviteit te vrijwaren.
6. De ecologische functies en biodiversiteit van het bos worden beschermd.
7. Er wordt een bosbeheerplan met duidelijk omschreven doelstellingen en middelen 
opgesteld.
8. Er vinden regelmatig evaluaties van het bosbeheer plaats.
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9. Bossen met een een hoge beschermingswaarde moeten behouden worden (bv. 
bossen met een bijzondere natuurlijke rijkdom of van groot cultureel of religieus 
belang). Bij het beheer ervan moet men steeds uitgaan van het voorzorgsprincipe.
10. Plantages moeten een aanvulling vormen op natuurlijke bossen, maar mogen deze 
niet vervangen. Zij moeten de druk op natuurlijke bossen verminderen en hun 
herstel en bescherming bevorderen. De principes 1 tot 9 gelden ook voor 
plantages.
Het FSC-netwerk bepaalt het kader voor de ontwikkeling en het behoud van de 
internationale, nationale en subnationale standaarden. Deze verzekeren dat het procédé 
voor het FSC-beleid (FERN, 2004):
-transparant is: het procédé is duidelijk en toegankelijk;
-onafhankelijk is: de standaard wordt zo ontwikkeld dat de belangen van alle 
betrokkenen- sociaal, ecologisch en economisch- in evenwicht gehouden worden 
zodat geen enkel belang domineert;
-op deelname gericht is: FSC streeft ernaar dat alle belangstellende groepen en 
mensen betrokken worden in de ontwikkeling van het FSC-beleid en zijn 
standaarden (FERN, 2004).
Het FSC heeft, gebaseerd op de principes en criteria, meer specifieke standaarden 
uitgewerkt voor:
- een nationale of regionale context
- specifieke bostypes
- voor andere bosproducten zoals niet-houtproducten (Braziliaanse noten, 
   bamboe)
- voordelen verbonden aan bossen zoals recreatie en bescherming.
 
De FSC principes zijn een allesomvattend pakket en hun volgorde duidt niet op een 
voorrangsregel.
In die landen waar deze standaarden nog niet zijn uitgewerkt, kunnen 
keurdersgroepen hun standaarden- goedgekeurd door FSC- aanpassen aan lokale 
toestanden (‘lokaal aangepaste generische standaarden’ genoemd). FSC is bezig met het 
creëren van zijn eigen generische standaarden om de samenhang en de spankracht van het 
FSC- systeem wereldwijd te vergroten.
De 10 principes en 56 geassocieerde criteria van FSC vormen een allesomvattend 
systeem met universeel toepasbare vereisten voor een verantwoord bosbeheer. Ze zijn van 
toepassing op alle tropische, gematigde en noordelijke bossen en vele ook op plantages en 
gedeeltelijk heraangeplante bossen, met alle eigendomsstructuren (privaat of 
overheidsbossen) en omvatten zowel natuurlijke bossen, semi-natuurlijke bossen als 
plantagebos.
2.5. Certificatie
Certificatie is de basis van het FSC-systeem. Het is een vrijwillige procedure om 
verantwoord bosbeheer van alle soorten bossen en plantages in de hele wereld na te zien. 
Het is aan de eigenaar of vertegenwoordiger van een groep eigenaars om de 
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certificatieprocedure te starten door een onafhankelijke keurder te vragen het bos te 
inspecteren en te zien of het management voldoet aan de FSC-eisen om een dergelijk 
certificaat te krijgen. Alleen de door FSC geaccrediteerde keurders kunnen evalueren, 
begeleiden en maatschappijen bij FSC certificeren.
Een FSC-certificaat wordt toegekend voor goed beleid met sterke sociale, 
ecologische en economische klemtonen. Elk beheerder die van FSC een certificaat krijgt, 
moet voldoen aan de sociale en milieumatige standaardvereisten van de FSC principes en 
criteria. 
Elke individuele handeling van het bosbeheer wordt door FSC keurders nagezien. 
Het certificaat wordt toegekend als het bosbeheer voldoet. Is het bosbeheer niet helemaal 
volgens de regels, dan worden voorafgaandelijk voorwaarden opgesteld die eerst vervuld 
moeten worden vooraleer het FSC-certificaat wordt toegekend. Bij kleinere afwijkingen 
kan het certificaat toegekend worden met bepaalde voorwaarden waaraan binnen een 
vastgestelde termijn voldaan moet worden. Eens het certificaat is toegekend, wordt het 
ten minste één keer per jaar doorgelicht. Als tijdens de audits wordt geconstateerd dat een 
bedrijf niet volledig voldoet aan de FSC-vereisten, dan wordt een CAR (Corrective 
Action Request) uitgebracht. 
Dit betekent dat de bosbeheerder (een maatschappij, groep of individu) binnen een 
bepaalde tijd de voorgeschreven veranderingen in het CAR moet uitvoeren of ze verliest 
het FSC certificaat. Al naargelang de ernst van de overtreding kan de tijdslimiet gaan van 
één jaar voor kleinere overtredingen tot onmiddellijk ingrijpen bij grotere overtredingen.
2.6. Chain of Custody (CoC)
Zodra een bos is gecertificeerd, is het van belang dat de producten die eruit 
voortkomen getraceerd kunnen worden, om er zeker van te zijn dat elke bewering van de 
oorsprong van het product geloofwaardig en controleerbaar is. Chain of Custody (hierna 
CoC) is een traceersysteem dat fabrikanten en handelaars in staat stelt aan te tonen dat het 
hout afkomstig is van een bos dat volgens de FSC- principes en -criteria wordt beheerd. 
De CoC volgt het gecertificeerde hout doorheen de leveringsketen en over de grenzen in 
al de opeenvolgende stadia (inclusief behandeling, omvorming en fabricatie) tot het 
eindproduct. Het is het bedrijf dat dit certificatieproces moet opstarten door de diensten 
van een onafhankelijke certificatiegroep te vragen om de interne traceringprocédés te 
inspecteren. Alleen FSC geaccrediteerde certificeerders kunnen evalueren, begeleiden en 
certificeren volgens de FSC-standaarden.
2.7. Accreditatie
Om de onafhankelijkheid te behouden tussen het vastleggen van standaarden en de 
certificatiehandelingen, voert het FSC de audits niet zelf uit. FSC ontwikkelde strenge 
procedures en standaarden om te evalueren of certificeergroepen een onafhankelijke en 
competente service kunnen leveren. Dit noemt men de accreditatie.
Een certificatiegroep moet de FSC-accreditatie verkrijgen om in staat te zijn te 
evalueren, te begeleiden en te certificeren volgens de FSC-standaard. De certificeerders 
moeten voldoen aan een lange lijst regels en procedures die bepaald werden door ASI, 
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Accreditation Services International, een volledig gecontroleerd filiaal van FSC. Dit 
omvat een audit en getuigenissen van één of meer proef-audits zodat de geschiktheid van 
hun werking voortdurend gewaarborgd kan worden.
Om er zeker van te zijn dat de FSC-regels en procedures toegepast worden is er 
ten minste één kantooraudit en één veldaudit voor elke certificator per jaar. Het exact 
aantal ASI audits hangt af van een complexe reeks gegevens (geografische zones, politiek 
belangen of producten met verhoogd risico) en is bedoeld om er zeker van te zijn dat de 
certificatiediensten, afgeleverd door de certificator, voldoen aan de door FSC gestelde 
eisen. 
Samenvattingen van deze controle audits zijn publiek beschikbaar op de ASI webstek 
( http://www.accreditation-services.com).Voldoet een certificatiegroep niet helemaal aan 
de FSC regels, dan worden CAR’s opgeroepen (zie certificatie). Ook kunnen ze geschorst 
worden (al dan niet in een beperkte regio).
2.8. Verschillende FSC-labels (FSC sources, 2008)
Het FSC-logo slaat op houten en niet-houten bosproducten. Het helpt de 
fabrikanten en handelaars te verhinderen  dat het materiaal dat zij zouden gebruiken 
afkomstig is uit: 
1 illegale houtkap;
2 bossen waar inheemse- en/of burgerrechten worden geschonden;
3 bossen waar belangrijke natuurwaarden bedreigd worden door 
    beleidsdaden;
4 natuurlijke en semi-natuurlijke bossen waar conversie gebeurt;
5 bossen waar genetisch gemanipuleerde producten worden gebruikt.
Figuur 2: Logo FSC.
Alle producenten die een product met FSC certificaat willen voortbrengen, moeten 
voldoen aan de internationale standaarden. Men moet bepalen welke producten men 
wenst verkocht te zien als FSC-gecertificeerd. De certificatiegroep inspecteert de 
handeling om er zeker van te zijn dat er controle bestaat om de geschikte bronnen te 
identificeren voor het specifieke product. Dit om te verhinderen dat geïdentificeerd en 
gerecycleerd materiaal wordt gemengd met materiaal uit onaanvaardbare bron. 
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Er bestaan een drietal verschillende FSC-labels:
FSC 100% label voor producten die komen uit bossen die volledig voldoen aan de hoge 
sociale en ecologische standaarden. 
FSC mixed sources: Producten met een mixed sources label ondersteunen de 
ontwikkeling van een verantwoord bosbeheer over de hele wereld. Het hout komt voort 
van goed beheerde bossen die door FSC gecertificeerd werden, gerecycleerd materiaal en/
of gecontroleerd hout dat komt uit niet-controversiële bron.
FSC gerecycleerd: producten met 100 % gerecycleerd label steunen het hergebruik van 
hout, dit helpt de druk op natuurlijke bossen te verminderen.
Het ‘mixed sources’ label stelt fabrikanten in staat FSC-producten te maken  die 
zowel FSC gecertificeerd materiaal bevat, als materiaal dat overeenstemt met het FSC 
Controlled Wood certificaat of gerecycleerd materiaal (SCS, 2008).Op deze manier wordt 
ervoor gezorgd dat gecertificeerd materiaal niet wordt gemengd met materiaal uit 
bijvoorbeeld illegale houtkap. 
Alleen FSC gecertificeerde CoC kunnen hun erkende producten promoten met het 
FSC handelslogo. Een bedrijf kan zijn gecertificeerde producten promoten met labels op 
de producten, advertenties of business-to-business communicatie. De FSC-markt is 
wereldwijd sterk groeiend. FSC zorgt voor een geloofwaardige band tussen verantwoord 
produceren en consumeren.
2.9. Kosten verbonden aan FSC
De kosten in verband met boscertificering kunnen verdeeld worden in 3 verschillende 
klassen:
- de kosten voor de verhoging van de duurzaamheid;
- de kosten voor de audits (uitgevoerd door derden);
- de secundaire kosten (bijv. verlies van stronken).
Volgens een evaluatie van de Savcor maatschappij (een belangrijke dienstverlener 
in de bosbouw) zijn de kosten voor directe audits in noordelijke landen bijna marginaal 
(Savcor, 2005). Door de effecten van de schaaleconomie minderen de auditkosten bij de 
toename van het auditgebied (ze variëren tussen € 0,5 en € 2,5 per hectare) (FSC 
Germany, 2008). In Vlaanderen liggen de cijfers momenteel tussen de 1 en 2 euro per 
hectare.  Deze kosten zijn hoger omdat de organisatie nog niet op volle kracht draait 
(Holvoet, 2008).
De voorbereiding van de eerste audit of pre-audit vraagt heel wat financiële 
middelen. Een bosbeheerplan moet worden samengesteld en dit vereist heel wat gegevens 
over de soorten bomen, leeftijd bomen, andere planten enzovoort. In Europese landen is 
dergelijke info vaak makkelijk te verkrijgen omdat bossen al vele tientallen jaren beheerd 
worden, maar dergelijke taxaties hebben in de grote wouden van ontwikkelingslanden 
nooit plaats gehad. Algemeen wordt de totaalkost voor FSC certificaties in noordelijke 
landen geschat op € 2,6 tot € 19,1 per ha (Savcor, 2005). Er blijft echter discussie bestaan 
over wat er allemaal onder FSC-kosten valt.  Ook een slecht beheerd bos heeft een aantal 
kosten, die vaak als ‘FSC kosten’ aanzien worden.
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2.10. Structuur FSC
FSC is een ledenorganisatie met een bestuursstructuur gebaseerd op participatie, 
democratie, gelijkheid en transparantie. Het systeem berust op consultatie van de 
betrokkenen en procedures gebaseerd op consensus. De macht is gelijk verdeeld onder de 
sociale, economische en milieumatige belangen maar ook het globale noorden en het 
globale zuiden. Daardoor is geen enkele groep dominant (GTZ, 2006). Deze werkwijze is 
effectief en onafhankelijk van regeringsstructuren of sterke belangengroepen.
Er zijn in FSC drie niveaus van beslissingsnemers (FSC Governance, 2008): de 
algemene vergadering, de raad van directeurs en de uitvoerende directeur.
De Algemene Vergadering is het hoogste orgaan en bestaat uit drie kamers, met een gelijk 
aantal vertegenwoordigers (van zuiden en noorden) en de verschillende sectoren: milieu, 
sociale en economische kamer. 
Deze kamerstructuur zorgt voor evenwicht in de beslissingsmacht tussen de verschillende 
belangengroepen zonder het aantal leden te beperken. Om de drie jaar komen alle leden 
die de belangen vertegenwoordigen bijeen. Elke vergadering biedt de mogelijkheid om 
van elkaar te leren, nieuwe allianties te smeden, ideeën uit te wisselen en kansen voor een 
betere toekomst voor de bossen te creëren.
De Raad van Directeurs vertegenwoordigt evenredig de belangen van de sociale, 
economische, en milieusectoren voor zowel het zuiden als het noorden. Deze 9 individuen 
worden door de leden van hun respectievelijke kamers gekozen.
De Uitvoerende Directeur is verantwoording verschuldigd aan de Board, leidt FSC op 
dagelijkse basis met de steun van een multicultureel professioneel team.
2.11. Steun
Een brede waaier van organisaties, bedrijven en individuen die de milieubelangen 
en ook de sociale en economische belangen vertegenwoordigen, steunen FSC en bewijzen 
hun actief engagement.
Er zijn verscheidene certificatieschema’s op de markt, maar FSC is de enige 
organisatie die wereldwijd de steun krijgt van een groot aantal maatschappijen, NGO’s en 
individuen met belangrijke economische, sociale en milieumatige belangen (Gullison, 
2003). Andere certificatorschema’s hebben niet dezelfde strikte standaarden of een 
degelijke ketenbewaking die bosproductie volgt vanaf het bos tot de eindgebruiker 
(Panda, 2008; FSC sheet reports, 2007).
 
FSC is het enige internationale bos-certificatieschema dat gesteund wordt door het 
WWF, Greenpeace en FERN (Forests and the European Union Resource Network). 
Volgens Greenpeace krijgen de kopers van de FSC-producten de zekerheid dat zij niet 
bijdragen tot de vernietiging van de bossen in de wereld . Bovendien biedt het FSC-logo 
de garantie dat het product uit verantwoorde bron komt, geschikt is voor het milieu, 
sociaal gunstig en daarnaast ook economisch verantwoord. 
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Wereldwijd hebben talrijke regeringen initiatieven gesteund om FSC certificaten 
te aanvaarden door belastingvoordelen te voorzien voor gecertificeerde bedrijven en 
projecten te steunen die gelieerd zijn aan FSC via hun internationale 
ontwikkelingsbureaus (UNECE, 2006; Tropical Timber, 2003; European Union, 2007). 
Bedrijven zien FSC als een middel om hun engagement voor duurzaamheid te bewijzen 
(Credible Forest Certification, 2008). Ze krijgen toegang tot nieuwe markten en behouden 
toegang tot de bestaande markten. FSC wordt door financiële instellingen geprefereerd op 
het gebied van risicobeheer met betrekking tot bosbeheer.
FSC is erkend als een organisatie die een certificatiesysteem aanbiedt dat 
onafhankelijk, globaal, geloofwaardig en transparant is. Het biedt een marktgestuurde 
oplossing voor verantwoord bosbeheer.
2.12. Werking
Het FSC systeem berust op raadpleging van de belanghebbenden en procedures 
gebaseerd op consensus. Deze werkwijze blijkt effectief te zijn en onafhankelijk van 
overheidsstructuren of sterke belangen. FSC is de enige globale standaard voor bosbeheer 
die wereldwijd toepasbaar is. Het is het enige certificatiesysteem:
      - dat de rechten van de inheemse bevolking respecteert;
- dat het omvormen van bossen en andere natuurlijke habitat verbiedt;
- dat de standaard voor bosbeheer geen belemmering betekent voor de 
   handel;
- dat het gebruik van uiterst gevaarlijke pesticiden verbiedt;
      - waar sociale, economische en ecologische belangen dezelfde waarde   
   hebben (GTZ, 2006);
- dat de teelt van genetisch gemanipuleerde bomen verbiedt;
- met een gunstig accreditatieprogramma dat systematisch zijn 
   certificatoren controleert;
- dat jaarlijkse controle vereist van elke handeling van bosbeheer dat zijn 
   certificaat draagt (FERN, 2004); 
      - dat op niet-gecertificeerd hout controleert in door FSC gecertificeerde 
         producten.
FSC is lid van ISEAL, International Social and Environmental Accreditation and 
Labelling Alliance, een vereniging van belangrijke standaardbepalingen en certificatoren 
met aandacht voor sociale- en milieuproblemen (http://www.isealalliance.org). Sedert 
2006 voldoet FSC aan ‘Code of Good Practice for Setting Social and Environmental 
standards’ van ISEAL waardoor de hoogste standaard voor geloofwaardig gedrag in 
ethisch handeldrijven wordt verzekerd (ISEAL, 2008).
2.13. Concurrentie 
 PEFC (Programme for the Endorsement of Forest Certification schemes) is het 
belangrijkste concurrerende systeem, opgericht door belangengroepen, verenigingen van 
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de houtindustrie, pulp- en papierproductie en boseigenaars als een reactie op de creatie en 
de populariteit van FSC. Maar PEFC wordt niet gesteund door milieubewuste NGO’s en 
krijgt kritiek wegens gebrek aan transparantie, zwakkere milieustandaarden en  een tekort 
aan certificatie of bevestiging door derden.  Bij FSC wordt het hout gelabeld.  Dit hout is 
doorheen de ganse supply chain traceerbaar en komt bij de consument als duurzaam hout. 
Bij PEFC wordt er een hoeveelheid (x-aantal kubiek)  hout gekocht.  Dat heeft de koper 
het recht om eenzelfde hoeveelheid hout door te verkopen als PEFC.  De PEFC-handelaar 
kan dus ander hout verkopen als het duurzaam aangekochte hout, zolang hij de 
aangekochte hoeveelheid niet overschrijdt.  De consument koopt dan  duurzaam hout in 
naam, maar heeft niet de garantie dat het effectief duurzaam is.  (WWF-Panda, 2005; 
Diamond, 2006).
2.14. Kritiek
Het FSC geeft de cliënt vertrouwen in de supply chain en impliceert eveneens een 
ethische manier van zakendoen. Sommige FSC-critici stellen dat er toch een paar 
negatieve zaken verbonden zijn aan FSC. Ze halen volgende negatieve punten aan: 
- FSC staat negatief ten opzichte van kleine handelszaken en bemoeilijkt de 
concurrentie. Alleen grote bedrijven kunnen zich de procedure van 
beoordeling en behoud van schema’s veroorloven. Kleinere zaken hebben 
minder mogelijkheden om op te treden in ethische kwesties, ze hebben 
minder investeerders en staan minder onder druk van aandeelhouders; 
- De werking van FSC is niet  zo milieuvriendelijk omdat het voornamelijk 
grotere leveranciers promoot. Kleinere lokale maatschappijen vallen uit de 
boot.  Met minder lokale maatschappijen moeten de goederen verder 
reizen met meer milieu-impact als gevolg. Daarnaast komt de sociale 
cohesie van de lokale gemeenschappen onder druk te staan.
- De controle van FSC is volgens Rainforest Foundation niet scherp genoeg. 
De Ecoearth/Rainforest Portal heeft de FSC beleidslijn voor het kappen 
van oude bossen publiekelijk in vraag gesteld. Ze stelt dat onderzoek niet 
heeft bewezen dat dit type van kappen koolstofpositief is of duurzaam. 
Deze opvatting wordt echter niet door iedereen  gedeeld in de 
wetenschappelijke wereld (Putz en Pinard, nd).
Het FSC-systeem is ontworpen om verantwoord bosbeheer te promoten in alle 
vormen, schalen en types van bossen over de hele wereld. Om FSC toegankelijker te 
maken voor kleinere maatschappijen heeft FSC recent het Small and Low Intensity 
Managed Forests (SLIMF) opgericht. Het SLIMF initiatief past het FSC-systeem aan de 
realiteit en noden van kleinere en minder intensieve maatschappijen aan door hun speciale 
en aangepaste procedures aan te bieden.
De groepscertificatie maakt het voor kleinere boseigenaars mogelijk zich te 
verenigen en de certificatiekosten te delen. In december 2007 was meer dan 1 op 7 FSC-
certificaten voor bossen die eigendom zijn van gemeenschappen. Groepscertificatie was 
een succes in Zwitserland. 
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De Rainforest Foundation suggereert dat FSC de certificaten onvoldoende 
controleert, nadat het enkele gecertificeerde bossen in 6 verschillende landen had 
onderzocht. FSC onderzocht de betwiste certificaten en toonde aan dat de eerste 
onderzoeken van Rainforest Foundation gerechtvaardigd waren. Als gevolg hiervan trok 
het de licentie om te certificeren in van de Thaise maatschappij FIO 
(Rainforestfoundation, 2007; FSC-watch, 2008).  FSC aarzelt niet om licenties van 
certificatoren in te trekken bij wanpraktijken.
2.15. FSC en de bestaande houtmarkt
FSC ontwikkelde een systeem dat beter zou omgaan met milieumatige negatieve 
externaliteiten. Zonder wettelijke verplichtingen om belastingen te heffen op die 
bedrijven die een milieulast leggen (door onduurzaam bosbeheer) op de gemeenschap, 
kan het ‘Vervuiler betaalt principe’ niet worden toegepast. In feite zouden de 
bosbedrijven die werken  zonder negatieve milieugevolgen  aangespoord moeten worden 
met bonussen. 
Om milieudoelstellingen te realiseren worden marktelementen aangewend. Het 
FSC-systeem betaalt voor een vermindering van de negatieve impact (milieu en sociaal). 
Voorbeelden hiervan zijn de heraanplanting van boszones, andere oogstmethodes, 
weloverwogen hakken van soorten hout (minder invloed op de toekomstige samenstelling 
van bossen en hun kwaliteit).
Als voldoende wordt betaald (meerprijs) om de negatieve impact te verminderen , 
heeft de producent financieel voordeel bij het verduurzamen van het proces. De 
consument betaalt meer voor het eindproduct.  Deze meerprijs dient onder meer om de 
kosten van de tussenschakels (producent, houtindustrie,houthandel en kleinhandel) van de 
supply chain te vergoeden. De kostprijs voor een procédé met minder milieuschade tot 
gevolg, wordt betaald door de eindverbruiker De FSC methodiek is daarom aangewezen 
om bossen duurzaam te beheren, zonder dat de externaliteiten op de maatschappij 
verhaald worden.
 Het certificatielabel heeft als eerste functie de bevoorrading en de vraag naar 
producten met een kleinere milieu-impact te stimuleren (Rametsteiner, 2000). De 
verbruiker krijgt met dit label de verzekering dat het product uit een bos komt dat 
geëvalueerd werd en gecertificeerd volgens aanvaarde FSC-normen. De verbruiker betaalt 
voor die extra kennis en informatieoverdracht, de productiemethode en oorsprong van het 
product (FSC, 2004).
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Het marktmodel achter het FSC-systeem is gebaseerd op een markttheorie met een 
milieueconomisch perspectief. De werking van FSC en andere op de markt gebaseerde 
certificatiesystemen kunnen perfect uitgelegd worden aan de hand het marktequilibrium. 
Figuur 3: Ideale prijssetting van prijs/kwaliteit relatie.
V: vraag. A: Aanbod
Uitleg: De hogere waarde van een gecertificeerd product maakt het mogelijk een 
hogere prijs voor het eindproduct te vragen en bijgevolg de kosten van het duurzaam 
beheer te verhalen op de eindgebruiker. De tussenschakels van de supply chain krijgen 
een financiële incentive. Tegelijk wordt de productie van ecologisch vriendelijker 
materiaal aangemoedigd door de mogelijkheid om een hogere prijs te kunnen vragen. Dit 
zal leiden tot een nieuwe marktbalans: het marktequilibrium ligt nu op een minder 
milieuschadelijk niveau. (Zie figuur 2 Ideale prijssetting van prijs/kwaliteit relatie). Als 
de prijs stijgt, daalt de vraag. Daarom kan het FSC-systeem van onafhankelijke 
certificatie worden beschouwd als een zelf-regulerende oplossing om duurzaam 
bosbeheer te promoten, met inbegrip van onzichtbare aspecten, zelfs als 
overheidsmaatregelen ontbreken.
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Als de prijs van hout stijgt (bijvoorbeeld bij verrekenen van externaliteiten, zoals 
het FSC-principe), zal de vraag naar hout dalen omdat minder mensen deze hogere prijs 
willen betalen. Aanbod kan stijgen omdat bij een hogere prijs interessant is om meer te 
produceren.
2.16. Enkele cijfers
De huidige fenomenale groei van FSC is een antwoord op de vraag van de markt 
naar FSC gecertificeerd hout. In december 2007 waren verspreid over 78 landen ongeveer 
93 miljoen hectaren - het equivalent van 8 % van de wereldproductie van bossen - 
gemerkt volgens de FSC principes en -criteria (FSC certificates, 2008). In 84 landen zijn 
meer dan 7500 FSC Chain of Custody certificaten uitgereikt.  Bij deze certificaten zitten 
er ook groepscertificaten.Steeds meer bedrijven engageren zich voor FSC (ook Doe-het-
zelf bedrijven en kleinhandelaars). In Europa en Noord-Amerika groeit de vraag en dit 
doet het aantal FSC-zones in de hele wereld toenemen (FSC certificates, 2008).
De FSC-webstek (www.fsc.org) toont  geactualiseerde statistieken van regionale 
verdeling, eigenaarschap, bostypes, standaarden, FSC-criteria en FSC certificaten. 
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3. HOUTMARKT
3.1. Algemene kenmerken van de houtmarkt en supply 
chain
Milieueconomie is een veelgebruikt denkmodel bij de verklaring van de supply 
chain. De houtproducent is in grote mate afhankelijk van de laatste schakel in de supply 
chain (eindgebruiker of consument). De eindgebruiker zorgt voor een financiële input en 
stuurt hierdoor het marktgebeuren. Het financiële wordt veelal genoemd als de 
belangrijkste factor, maar is zeker niet het enige item waardoor de marktwerking 
verklaard kan worden. Milieueconomie gaat uit van een directe marktwerking (direct 
contact tussen houtproducent-consument, zonder tussenschakels). De houtmarkt is echter 
een complexe markt met veel verschillende spelers. In de supply chain is er geen direct 
contact tussen producent en consument (Nagurney, 2006).
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Figuur 4:  Overzicht van de supply chain (relaties).
Het feit dat er geen direct verband is tussen klant en producent kan verklaard 
worden vanuit marketingperspectief. Marketing is een sociaal managementproces waarbij 
individuen en groepen verkrijgen wat zij nodig hebben en wensen, door producten en 
waarde te creëren en deze met anderen uit te wisselen. Kernbegrippen hierbij zijn 
behoeften, wensen, vraag, producten, ruil, transacties en markten. Marktbegrip is in ons 
onderzoek belangrijk. De markt zijn alle werkelijke en/of potentiële kopers van een 
houtproduct. De markt bestaat niet uit twee onderhandelende personen (klant-
ondernemer). De klant krijgt van verschillende leveranciers/ondernemers aanbiedingen, 
die hij beoordeelt op hun kwaliteiten. De leveranciers worden op hun beurt 
geconfronteerd met verschillende klanten, elk met hun eigen specifieke wensen. 
Het marktgebeuren is dan ook moeilijk lineair voor te stellen. Het lijkt eerder op 
een dynamisch web, met allerhande relaties tussen verschillende schakels. Zonder 
mechanismen zal de markt niet optimaal functioneren. De houtmarkt is complex. Heel 
wat schakels en tussenschakels vormen met hun relaties een dynamisch web. De 
eindgebruiker wordt via deze relaties en tussenpersonen verbonden met de houtproducent.
In zeldzame gevallen is er sprake van directe markt. Bij een directe markt is er een 
direct contact tussen producent en consument. Voorbeelden van zo’n firma’s zijn meestal 
kleinschalige eenmansbedrijven. Volgens de federatie Bouwunie zijn deze zaken stilaan 
aan het verdwijnen. Internetverkopers (producent én verkoper) nemen een zeer klein 
specifiek deel van de markt in (< 0,1 %). Meestal zijn het designontwerpers, die hun 
producten (nog) niet via gespecialiseerde winkels kunnen verkopen. Bedrijven, die ervoor 
kiezen om rechtstreeks aan klanten te verkopen vindt men uiterst zelden. 
Iedere tussenschakel heeft zijn eigen kenmerken. Organisaties/firma’s die tot een 
bepaalde tussenschakel behoren, voeren specifieke taken eigen aan die schakel uit. 
Bijvoorbeeld: een houtfabrikant zal andere taken uitvoeren dan een kleinhandelaar van 
houten FSC-kasten. Het doel van deze tussenschakels is het combineren van product en 
markt. De eindgebruiker/consument kan bij de complexe houtmarkt niet elke marktrelatie 
reconstrueren. Bij een goed werkende markt met verschillende aan elkaar gelinkte 
marktketens en tussenschakels is dit ook niet nodig. De consument verspilt weinig tijd 
omdat er een breed gamma is van verschillende producten. Bovendien zijn de 
tussenschakels in grote mate afhankelijk van schaalvoordelen, assortimentgrootte, 
mogelijkheid om grote voorraden aan te houden en bijkomende service.
Om als bedrijf in een specifiek marktsegment te overleven is het belangrijk dat de 
globale business-strategie zich richt op de eigen capaciteiten. Deze moeten in grote mate 
overeen komen met de behoeften van de potentiële klanten (Möller en Wilson, 1995). 
Zowel het product, de met het product verbonden services als het business proces dienen 
overeen te komen met de marktwensen. Vandaar dat er veel aandacht besteed wordt aan 
factoren, die het marktproces soepel laten verlopen. In welke mate het FSC-certificaat in 
de bestaande marktstructuur past, zal het onderzoek uitwijzen.
3.2. Houtmarkt en marketing
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3.2.1. Inleiding
Er bestaan verschillende wetenschappelijke definities van marketing. In 1985 
voerde het AMA (American Management Association) volgende definitie in: ’Marketing 
is het proces van bedenken en uitvoeren van het ontwerp, de prijszetting, de promotie en 
de distributie van ideeën, goederen en diensten om zo een uitwisseling te creëren die de 
realisatie van doelen van zowel individuen als organisaties mogelijk maakt’ (Bennett, 
1988).
In 2004 werd de algemeen erkende definitie verfijnd tot: ‘Marketing is een functie 
binnen organisaties en [tevens] een verzameling van processen voor het creëren, 
communiceren en leveren van waarde voor klanten en voor het beheersen van de 
klantrelatie op manieren die gunstig zijn voor de organisatie en haar 
stakeholders‘(Marketingpower, 2008).
De houtmarkt heeft een aantal gemeenschappelijke kenmerken met andere 
productmarkten. Hout is een veelgevraagd product met een complexe marktstructuur. De 
houtmarkt wordt gekenmerkt door een zeer diffuus net van bedrijven. De markt bestaat 
zowel uit belangrijke multinationals (bijvoorbeeld Spano) als kleine KMO’s 
(houtbedrijven, schrijnwerkerij,…). 
3.2.2. Marktfactoren
Er zijn verschillende marketingfactoren, die de houtmarkt kenmerken. Deze 
kenmerken beïnvloeden elke tussenschakel van de supply chain. Voor de tussenschakel is 
het van groot belang om met deze factoren rekening te houden. Doorheen de supply chain 
is het belangrijk dat het product voldoet aan de markteisen. Meer nog, de marktfactoren 
’verbinden’ de verschillende tussenschakels met elkaar.
De marketingfactoren zijn dus van essentieel belang voor zowel de spelers op de 
houtmarkt als het duurzaam FSC-label dat zich marktconform wil opstellen. Voldoet FSC 
niet aan deze markteisen, dan kan het zich ook niet integreren in de bestaande houtmarkt. 
Factoren die van belang zijn voor FSC zijn imago, informatie en product/prijs.
3.2.2.1. Imago
Imago was tot in de jaren ’80 geen belangrijk punt voor de houtsector. Sinds de 
jaren negentig begint de houtindustrie rekening te houden met zijn imago. De campagnes 
van milieugroepen zoals Greenpeace (bescherming van het regenwoud) en de stijgende 
milieugevoeligheid van consumenten hebben duidelijk effect gehad. 
ITTO (International Timber Trade Organization) vindt certificering, duurzaam bosbeleid, 
ook belangrijk als een marketinginstrument en informatiemiddel (ECE/FAO, 2001).
Bedrijven moeten de milieubewuste klanten kunnen garanderen dat de 
houtproducten duurzaam zijn, zoniet bestaat de kans dat ze klanten verliezen. Met een 
duurzaamheidsgarantie (bijvoorbeeld in de vorm van een FSC-certificaat) kan het bedrijf 
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nieuwe niches aanboren. Imago kan dus gezien worden als een belangrijke economische 
factor. 
 Imago is een belangrijke marketingfactor, maar het kan ook een bedrijfsstrategie zijn.
Imago als marketingfactor. 
L.R. Beacht omschrijft imago als ‘It is the face of the firm to the world. It is more then 
just the first impression.The visual identity tells a lot about the organization and, with so 
many competitors offering similar products and services, the market’s perception of your 
company can be as important as what you are trying to sell ‘(Beacht, 1998). 
Een imago kan de bedrijfspositie verstevigen:
- Als het bedrijfsimago hoger geschat wordt dan het marktgemiddelde, 
krijgt het bedrijf van de markt meer vertrouwen en het daaraan gekoppeld 
breder netwerk.
- Een goed imago, kan tijdens commerciële onderhandelingen de positie 
verstevigen, wat in veel gevallen resulteert in een hogere prijs (hogere 
winst).
Het is belangrijk dat een goed imago steeds gehandhaafd blijft. Om een goed 
imago te behouden moet het bedrijf continu voldoen aan de verwachtingen van de 
klanten. Het management dient te aanvaarden dat aan een in stand houden van een goed 
imago zekere kosten (bijvoorbeeld certificerings- en administratiekosten) verbonden zijn. 
Het is gemakkelijker om een goed imago te behouden, dan een slecht imago om te buigen 
naar een goed imago. De firma dient de juiste producten te kiezen om een merkwaarde te 
creëren. Het is perfect mogelijk om van één productsoort (bijvoorbeeld hout) een 
merknaam te maken. Bijvoorbeeld: een houtverkoper verkoopt steeds jarenlang 
standaardhout. Hij kan ervoor kiezen om met duurzaam hout te beginnen werken 
(eventueel naast zijn gewoon aanbod) en zo een reputatie opbouwen. Er zijn wel extra 
kosten aan verbonden in de vorm van advertentie, extra verpakkingen, administratie 
enzovoort
Het FSC-systeem kan gezien worden als ‘sustainable imagebuilding’. Door het 
FSC-logo in iedere stap van de supply chain op de producten aan te brengen, wordt er een 
wereldwijd gekend merknaam opgebouwd. Het FSC-product krijgt een meerwaarde ten 
opzichte van niet gecertificeerd hout. Het heeft dezelfde kenmerken, maar de meerwaarde 
hangt in grote mate af van het duurzaam imago.
Imago als bedrijfsfilosofie. 
Imago kan een belangrijk onderdeel vormen van de bedrijfsstrategie. In een markt 
met veel competitie en mogelijke alternatieve producten (zoals bijvoorbeeld de 
houtmarkt) is het belangrijk om een meerwaarde te hebben ten opzichte van de 
concurrenten. De meerwaarde is nodig om een competitief voordeel te krijgen/behouden. 
Als de FSC-strategie in de bedrijfsstrategie overgenomen wordt, is dit ideaal 
reclamemateriaal. Het toont de buitenwereld wat het bedrijf belangrijk vindt. Het kan ook 
gevolgen hebben voor de interne werking van het bedrijf. Het kan de aanzet zijn om 
iedere bedrijfsafdeling af te stemmen op de FSC-strategie. 
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Het dubbel aanbieden van zowel FSC-hout als niet gelabeld hout kan voor het 
bedrijf extra kosten meebrengen. Beide producten moeten apart aangeboden worden. De 
hogere kosten komen vooral door de instellingstijden (bij houtverwerkingsbedrijven), het 
apart plaatsen van het hout (grotere voorraadkosten) en extra certificatietijd.
De kans bestaat dat bij het gelijktijdig aanbieden van niet-duurzame en duurzame 
producten er imagoproblemen optreden. Het kan zijn dat het bedrijf zijn imago ten 
opzichte van de concurrentie niet kan verbeteren of de klant/consument het imago als fake 
ziet.
 Imago en FSC.
Ten opzichte van andere marketingfactoren is imago zeer belangrijk voor FSC. De 
andere factoren (zie verder) kunnen allemaal zonder FSC geïmplementeerd worden. Een 
niet-FSC bedrijf kan perfect de richtlijnen van FSC volgen, zonder te behoren tot de FSC- 
supply chain. De ervaring leert dat bedrijven met een FSC-certificaat creatiever en 
efficiënter werken en zo een voorsprong kunnen opbouwen ten opzichte van de 
concurrentie of  een nieuwe markt kunnen betreden (Holvoet, 2008; FSC, 2008). 
3.2.2.2. Prijs
Prijs en product zijn nog steeds de belangrijkste factoren die het koopgedrag 
bepalen. De prijs is voor de verschillende tussenschakels (verkopers) ook van groot 
belang. De prijs ligt aan de basis van hun inkomsten. Zonder of met weinig inkomsten 
hebben de tussenschakels geen bestaanszekerheid. Het optimaal prijslevel bepalen is 
daarom een zeer moeilijke en belangrijke taak. Een hoge prijs zorgt voor een groot 
inkomen, maar kans op minder verkoop (en vice versa). Verschillende factoren bepalen 
de prijssetting. Kosten en marktwaarde zijn vaak terugkerende factoren.
De kosten van een FSC-certificering zijn moeilijk accuraat in te schatten. Er 
kunnen een aantal directe en indirecte kosten aangeduid worden. De grootste kost is de 
geaccrediteerde auditor. Bijkomende kosten kunnen zijn: inhuren van een consultant om 
de certificering voor te bereiden, vrijstellen van medewerkers, administratieve 
ondersteuning enz. Indirecte kosten hebben vooral te maken met toeleveraars 
(bijvoorbeeld toeslag FSC-hout).
Indien een bedrijf kiest om naast FSC-hout ook standaardhout aan te bieden, 
kunnen de kosten fors stijgen. Gelabeld en ongelabeld hout mogen niet door elkaar 
gehaald worden. Dit zorgt voor een hogere werkdruk, meer administratie, meer 
instellingskosten (Morris & Dunne, 2003). Een firma die daarentegen kiest voor 100% 
FSC-aanbod kan geconfronteerd worden met problemen. Het kleiner aantal FSC-
leveranciers zorgt voor minder flexibiliteit, soms hogere kosten en duidelijk een slechtere 
onderhandelingspositie.
Houtproducenten kunnen te weinig ontvangen om hun extra uitgaven te dekken, 
terwijl de tussenschakels met het meeste marktaandeel, zeer winstgevend kunnen zijn. De 
houtmarkt is een kopersmarkt. Dit betekent dat grote houtvoorraden aangeboden worden 
en kopers hoeveelheidkortingen kunnen afdwingen waarbij niet iedere (kleinere) 
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aanbieder kan volgen. Het gebeurt dat scheepsladingen hout op de plaats van bestemming 
geweigerd worden wegens te lage kwaliteit. Alle kosten zijn dan al gemaakt, maar er 
staan geen inkomsten tegenover (Tropenbos International, 2004). De houtmarkt betreden 
met een duurzaam imago en navenante prijs kan het verschil maken. FSC gecertificeerde 
producten maken en deze doorheen de ganse supply chain leiden maakt in de 
geglobaliseerde houtmarkt het verschil (Morris & Dunne, 2003).
Er zijn nog andere manieren om de houtwaarde te laten stijgen. Efficiënter gebruik 
van het hout of een waardetoevoegende activiteit kan de prijs van het hout verhogen. 
Boomstammen kunnen slechts tegen een kleine meerwaarde verzaagd worden, maar een 
eenvoudig droogproces kan voor een grote meerwaarde zorgen. Houtproducten kunnen 
verwerkt worden tot hoogtechnologische toepassingen. Gelijmd hout is terug te vinden in 
de bouw, warmtetechnieken zorgen ervoor dat hout bruikbaar wordt bij het produceren 
van ramen, panelen en tuinmeubilair (National Technology Agency Finland, 2004). In 
deze sectoren kunnen er grotere verkoopprijzen verwacht worden (wegens de algemene 
hogere prijsklasse + duurzaamheidsaspecten).
3.2.2.3. Service
Naast de prijs is de geleverde service belangrijk. Consumenten doen enkel zaken 
met leveranciers die in grote mate aan hun wensen voldoen. De wensen omvatten vooral 
vragen betreffende prijs, leveringstermijn en voorraad.
Bepaalde service-aspecten kunnen verbeterd worden. Snelle aanpassingen kunnen 
niet verwacht worden wegens de traagheid van de houtmarkt. Vaak duurt het meer dan 50 
jaar voor bomen volgroeid zijn. Snel een bos aanplanten om te voldoen aan een 
klantenvraag is dan ook niet mogelijk. Aanpassingen op managementniveau zijn wel 
haalbaar. Deze aanpassingen zijn vooral reductie van de algemene kosten en de 
leverservice verbeteren in de verschillende schakels van de supply chain. 
3.2.2.4. Voorraadbeheer
Een heikel aspect in de supply chain is het voorraadbeheer. In principe zou er 
steeds genoeg hout in voorraad moeten zijn om te voldoen aan de vraag van de 
consument. Extra hout kan niet zomaar gevonden worden. Het gebeurt maar zelden dat er 
extra stock kan aangelegd worden. Dit was bijvoorbeeld uitzonderlijk het geval in 2005 
(door hevige stormen waaiden heel wat bomen om en was er plots veel hout op de markt). 
Voorraad aanhouden kost geld. Firma’s willen hun voorraden niet groter maken dan 
noodzakelijk om  kosten te besparen. De grootte van de voorraad hangt af van de soort 
industrie en productsoort. Hoe complexer de producten, hoe groter de voorraad (Visser & 
van Goor, 1994). 
Voorraden kunnen gezien worden als een mogelijke investering. De houtprijs 
stijgt de laatste jaren gevoelig. Anderzijds kan het geld dat nodig is om voorraden aan te 
leggen ook op andere (misschien rendabelere plaatsen) geïnvesteerd worden. De 
voorraden maken een groot deel uit van de cash flow van een bedrijf (Visser & van Goor, 
1994). 
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Figuur 5: Houtprijs. (Bron. Centraal Bureau voor Statistiek.)
Wanneer een gevraagd product niet meer in stock is, kan het bedrijf klanten 
verliezen of minder winst maken door een alternatief te verkopen. Een firma houdt dus 
best, ondanks de hogere kosten, een soort veiligheidsstock aan. Een veiligheidsstock kan 
een fluctuerende vraag opvangen. 
Voor de klant is niet enkel de eigen voorraad belangrijk, maar ook de grootte en 
de leveringstijd. De leverancier moet  dit tijdschema volgen en de klantenwensen 
inwilligen. Het product heeft bepaalde kenmerken, die de leverancier/producent deels 
mee kan bepalen. Zo kan een firma beslissen om te investeren in innovatie en zo 
productiekosten te laten dalen of een hoogwaardiger product op de markt te brengen.
Firma’s werken vaak met prognoses om de toekomstige vraag te voorspellen. 
Flexibiliteit en kostenreducerend werken kan de marktpositie van de firma versterken.
Het is belangrijk dat de goederen door de keten ‘stromen’. Onverwachte pauzes 
zijn te vermijden. In tussenschakels waar moeilijkheden te verwachten zijn, is er meestal 
een grotere voorraad (met de daaraan verbonden kosten) aanwezig. Dit kan eventueel 
vermeden worden door het Just in Time-systeem (afgekort JIT).
Bij JIT komen goederen op regelmatige tijdstippen en constante hoeveelheden in 
de keten. De leverancier is op de hoogte van de productieplanning en de daaraan 
gebonden houtvraag van de klant. Het uitwisselen van gegevens gebeurt meestal met 
gemeenschappelijke software. Jaarlijks heronderhandelbare contracten regelen de prijs.
Samenwerking binnen de supply chain zorgt ervoor dat er een  gestage stroom goederen 
kan afgezet worden in de keten. . 
Tijdverlies is een veelgehoorde klacht. Ieder product met het FSC-logo moet 
gecertificeerd worden. Het tijdverlies zorgt voor vertragingen in de ganse supply chain. In 
het ergste geval resulteert de vertraging in het annuleren van de bestelling.
Kleine houtproducenten slagen er vaak niet in de grote volumes te produceren (of een 
continu hoeveelheid te garanderen), die de internationale houtmarkt verlangt. Ook grotere 
producenten kunnen problemen ondervinden indien de gevraagde houtsoort slechts in 
kleine hoeveelheden voorkomt. Het laatste probleem wordt vaak opgelost door het 
voorstellen van  evenwaardige alternatieve houtsoorten voor (Tropenbos International, 
2004).
Het grootste probleem stelt zich bij het bepalen van de voorraad (hoeveelheid, 
kwaliteit en houtsoort). Verschillende producten verhandelen, bemoeilijkt het probleem 
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nog. De leveranciers, de kopers, de tussenschakels moeten voorspellen hoeveel 
producten/grondstoffen ze binnen een bepaalde tijd nodig zullen hebben.
3.2.2.5. Informatie
Er zijn ook factoren, die zich richten op het verbeteren van de marktwerking. De 
factoren richten zich niet op het product, maar creëren de juiste sfeer in de supply chain of 
proberen nieuwe marktprocessen te ondersteunen.
• Marktsteun  
Bosbouw is een marktsector met hoge risico’s omdat er veel problemen kunnen 
ontstaan bij hout en houtproducten. Het FSC-label kan deze onzekerheden wegwerken. 
Het tijdskader en de natuurlijke kenmerken van hout kunnen niet vermeden worden. Maar 
de invoering van FSC kan zaken veranderen in de supply chain, door constante 
hoeveelheden houtproducten op de markt te brengen. Duurzaamheid kan daarnaast een 
extra stimulans zijn voor (toekomstige) investeerders (ISIS Asset Management, 2003).
Het controleren van het proces gebeurt door personen, die buiten de supply chain 
staan. Een externe betrouwbare controle kan de processen in een moeilijke markt 
vergemakkelijken.
• Transparantie  
Consumenten worden mondiger en milieubewuster en stellen zich dan ook vragen 
over de oorsprong van producten. Transparantie maakt publiek duurzaam management 
mogelijk. Voor de betrokken firma’s is het belangrijk om hun beleid kenbaar te maken 
aan hun klanten (Humphrey & Schmitz, 2001). Tussenschakels van de supply chain 
brengen hun leveranciers op de hoogte van hun duurzaam beleid en met welke zaken ze 
rekening dienen te houden. Dit open informatiebeleid botst soms met de bestaande 
bedrijfscultuur omdat bepaalde informatie nuttig kan zijn voor concurrenten. De praktijk 
wijst uit dat de meeste bedrijven uiteindelijk kiezen voor transparantie omdat het 
voordeliger is de informatie kenbaar te maken (Kooten van, 2002). 
Data die bij de start van de supply chain aanwezig is, kan grote opbrengsten genereren. 
Met de verkregen informatie zijn de verschillende tussenschakels op de hoogte van de te 
verwachten problemen en kunnen ze vooraf maatregelen nemen om de problemen te 
vermijden. De eigen opbrengst kan stijgen door aan de hand van de verkregen informatie 
vraag en aanbod (en onrechtstreeks logistiek) beter op elkaar af te stemmen. 
• FSC-transparantie  
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Duidelijke accreditatie, betrouwbare certificering en traceerbaarheid zijn in de 
wereldmarkt belangrijke items geworden (Morris & Dunne, 2003). Dit is in de houtmarkt 
niet anders. Hout is in grote mate afkomstig van natuurlijke bossen en de wereldwijde 
vraag naar hout bedreigt bossen en wouden. Vandaar de noodzaak van een FSC-systeem, 
met gecertificeerde producenten en tussenschakels. Als een bedrijf kiest voor transparante 
bedrijfsstrategie en structuur kan het zijn eventuele voorsprong ten opzichte van zijn 
concurrenten vergroten. 
FSC-certificering zorgt voor ervoor dat een product extra kenmerken krijgt. Naast 
de kenmerken eigen aan het houtproduct komt er nog het kenmerk duurzaamheid bij. Bij 
duurdere en uniekere producten kan transparantie de beslissende factor in de supply chain 
zijn. Nieuwe producten op de markt krijgen automatisch meer aandacht. De consumenten 
kunnen via reclamecampagnes op de nieuwe kenmerken gewezen worden. Indien de 
consument zich erkent in de eigenschappen, kan het product een succes worden.
Ieder gecertificeerd product draagt het kenmerk (in de vorm van een nummer) van 
de producent. Kwaliteitscontrole is zo gemakkelijker te organiseren. 
• Klantgericht.  
De commerciële strategie van bedrijven om zich meer op de consument te richten 
lag aan de basis van de tendens naar meer transparantie. Het verspreiden van informatie is 
in grote mate afhankelijk van de grootte van het bedrijf en de daarmee samenhangende 
distributiecapaciteit. Om optimaal tegemoet te komen aan de klantenvraag 
(klantenservice) is maximale informatie-uitwisseling noodzakelijk.
In de supply chain hebben de tussenschakels de informatie niet alleen nodig om hun 
kwaliteitsnormen vast te stellen. De informatie wordt doorgegeven naar de volgende 
schakel in de keten. In de volgende stap worden deze gegevens gebruikt om hun 
consumenten op de hoogte te brengen van het proces. Informatieverspreiding dient dus 2 
zaken:
- De supply chain ‘stroomt’ in ieder bedrijf het best ononderbroken. 
Oponthoud kost geld. In tussenschakels waar moeilijkheden te verwachten 
zijn, wordt meer voorraad aangehouden (wat resulteert in meer kosten). 
Informatie kan de werking van de supply chain optimaliseren en de 
algemene kosten doen dalen.
- Informatie voorziet de consument van de nodige kennis en kan de aanzet 
zijn voor een grotere vraag.
De globale vraag en het ontstaan van nieuwe behoeftes beïnvloeden de supply chain en de 
werking van de individuele bedrijven zeer sterk. Bedrijven kiezen er soms voor om 
andere strategieën te ontwikkelen om tegemoet te komen aan de consumenteneisen. 
3.3. Conceptueel model
Milieueconomie en marketingtheorie zijn theoretische benaderingen die de 
werking van respectievelijk FSC en de houtmarkt pogen te verklaren. FSC is vanuit een 
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puur milieueconomisch standpunt gecreëerd. De houtmarkt kan dan weer het best 
getypeerd worden aan de hand van marketingtheorie.
Om te weten of FSC inpasbaar is in de bestaande houtmarkt is het noodzakelijk te 
weten of de mogelijkheden van FSC overeen komen met de eisen van de houtmarkt. Een 
goede organisatie van de keten, op elkaar afgestemde tussenschakels, en de comptabiliteit 
van FSC zijn noodzakelijk opdat FSC goed kan werken (bijvoorbeeld hoeveelheid, 
kwaliteit, levertermijn). 
  
Bedrijven (zelfs in de lagere schakels van de supply chain) zullen maar 
overschakelen naar FSC als ze daar zelf winst uit halen of als het op een andere manier 
voor hun voordelig is. Ieder bedrijf in de supply chain moet een individueel voordeel 
hebben om over te schakelen naar duurzaamheid en gecertificeerde producten. 
Als één schakel geen perfecte FSC-werking heeft, dan functioneert FSC met de 
daaraan  gekoppelde duurzame werking niet optimaal. Tussen begin en einde van de 
supply chain moet er een gecoördineerde actie zijn tussen de schakels, anders bereikt het 
op de markt gebaseerde certificatiesysteem niet de milieubewuste consument.
Om te weten of het FSC-systeem geschikt is voor de houtmarkt, moeten we weten 
of de bestaande FSC-certificatie voldoet aan de marketingeisen van de houtmarkt. De 
verschillende marketingfactoren die onderzocht worden, zijn deels gebaseerd op de 
bekende marketingmix 4P’s van McCarty (McCarty, 2001). Omdat McCarty zich vooral 
concentreerde op eenvoudige producten en de houtmarkt een complexe markt is, werd één 
factor omgewisseld (Vandermoere, 2008; McCarty, 2001; Advertising research, 1964). 
4P’s van McCarty
- De eerste P staat voor product (aanbod FSC-gelabeld hout). 
- De tweede P betreft de kostprijs van het FSC-hout (in de verschillende 
schakels van de supply chain). Prijs hangt nauw samen met de geleverde 
kwaliteit. 
- Derde P staat voor promotie. Reclame (advertentie, affiches etc.) 
zwengelt de verkoop in de supply chain aan.
- De vierde P staat voor plaats (‘Placement’), maar is niet direct van 
toepassing op de FSC supply chain. 
Een factor die McCarty niet opnam in zijn model, is de werking van de supply chain 
(leveringstermijn, leverbaarheid).
De verschillende marketingfactoren werden hierboven besproken en worden nu 
operationeel gemaakt. Dit gebeurt door middel van een model waarbij de tussenschakels 
van de supply chain verbonden worden met de verschillende marketingfactoren.
Producent Houthandel Houtindustrie Kleinhandel Consument
Prijs
Product
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Promotie
Werking
Tabel 1: Supply chain en marketingfactoren
Het eindresultaat is een tabel waarbij de zwakke/sterke punten van de tussenschakels aan 
bod komen. 
De marketingitems worden via enquêtes en interviews gecontroleerd. De vragen 
operationaliseren de marketingitems. Onderwerpen van de vragen zijn:
* Product: In hoeverre sluit het product aan bij de wensen van de klant/afnemers. De 
verschillende tussenschakels zijn afnemer van elkaar (zie figuur 1). Een ander belangrijk 
item is het aanbod van diverse houtsoorten en de beschikbare volumes op de markt.
* Prijs: Is het product goedkoper of duurder dan andere gelijkaardige concurrerende 
producten. De duurzame houtmarkt wordt overheerst door FSC. Er is dus geen 
referentiekader. Daarom wordt er nagegaan in hoeverre de meerprijs voor FSC hout ten 
opzichte van niet gecertificeerd hout interessant is voor de verschillende tussenschakels. 
Er is ook aandacht voor kwaliteit.
* Promotie:Op welke manier wordt er promotie gevoerd in de verschillende 
tussenschakels. 
*Werking: Is het hout beschikbaar binnen een redelijke termijn? Kunnen kleine 
handelaren iedere houtsoort aanbieden?
De figuur toont het conceptueel model van de houtmarkt en de verschillende 
marketingfactoren, die van belang zijn voor de marktwerking. De mate van belangrijkheid 
zal duidelijk worden bij het onderzoek. 
3.4. Methodologie
3.4.1. Overzicht
Om te weten of FSC past bij de bestaande houtmarkt werden verschillende 
methodes toegepast. De eerste methode was een literatuurstudie naar de FSC-markt en de 
houtmarkt. Het tweede onderzoeksdeel focust zich op empirisch onderzoek naar de 
waarden van de supply chain.
De resultaten van het literatuuronderzoek kwamen aan bod in het theoretisch 
gedeelte (FSC en marketing). Uit de theorie werd een model uitgewerkt, dat aan de basis 
ligt van de schriftelijke bevraging om te achterhalen welke waarden de belangrijkste zijn 
in de houtmarkt. 
3.4.2. Opzet
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Het opstellen van de vragenlijst gebeurde in verschillende fasen. In het eerste 
opzet werd een vragenlijst opgesteld, die daarna werd voorgelegd aan verschillende 
betrokken instituten (onder andere FSC België, Ecohout). Een aantal (omzetgerelateerde) 
vragen werden overgenomen uit een bestaande FSC-enquête (FSC-barometer). Vragen 
werden aangepast aan de hand van de feedback.
Volgende  mogelijke  kansen  en  bedreigingen  zijn  vanuit  de  vakliteratuur  mogelijk 
interessant.  Ze  worden  gebruikt  als  achtergrondinformatie  (vooral  bij  de  telefonische 
interviews).  
Kansen:
*  het verkrijgen van (bijna)monopoliepositie in een bepaald marktsegment. 
    Unique  Selling Position.
* goede pers halen
* nieuw product: hogere marges
* naamsbekendheid vergroten 
* subsidie ontvangen
* plezier, werksfeer, uitdaging
* maatschappelijke bewogenheid
* reputatie/imago herstellen of verbeteren
* kostenbesparend
* aantrekken nieuwe klanten
* extra ten opzichte van concurrenten
* meerwaarde creëren door samenwerking binnen de keten (Chain of Custody)
* anticiperen op nieuwe marktomstandigheden (bijvoorbeeld wetgeving)
Bedreigingen:
* geen extra financiële return
* te zware investering (bijv. voorraad)
* desinteresse medewerkers (intern)
* ontbreken van kennis, FSC niet gekend
* ontbreken typische FSC-klantenniche
* Consument niet bereid om een meerprijs te betalen
* Moeilijkheden/tekorten binnen de keten (Chain of Custody)
* te veel concurrentie met andere keurmerken zoals CSA, PEFC, …
* wetgeving steunt FSC niet
* weinig steun/interactie met het maatschappelijke veld.
* marktintroductie lukt niet
* geen meeropbrengsten of return on investment
* weinig steun van federatie (bijvoorbeeld PR)
Deze eerste vragenlijst werd aan een vijftal testbedrijven/personen voorgelegd. Na 
het invullen overliepen opsteller en invuller de vragenlijst met extra aandacht voor 
duidelijkheid van de vraagstelling en mogelijke hiaten in de vraagstelling. De bespreking 
met federaties, FSC en de testpersonen resulteerde in het toevoegen van het knelpunt 
“levertermijn” aan de vragenlijst. Om het werk van de respondent te ontlasten (en zo tot 
een hogere responsgraad te komen) werd de vragenlijst online gezet. Dit gebeurde via de 
semi-professionele website www.enquetemaken.be. 
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Het conceptueel model werd verfijnd:
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Tabel 2: Verfijnd conceptueel model.
De vragenlijst bestond uit verschillende onderdelen: 
- Algemene gegevens van het bedrijf (omzet, sector, aandeel FSC)
- Belangrijkheid marketingitems
- Open vragen werking FSC
De uiteindelijke vragenlijst is terug te vinden in bijlage 2.
Het bij elkaar zoeken van adressen was geen gemakkelijke taak. In tegenstelling 
tot de ons omliggende landen (bijvoorbeeld Nederland) staan in België de officiële 
federaties (bijv. Fedustria) zeer argwanend tegenover FSC. Adressen van aangesloten 
leden van federaties werden niet vrijgegeven. De strenge Belgische wetgeving 
bemoeilijkt het vrijgeven van adresgegevens. 
De adressen werden at random gekozen uit verschillende beschikbare 
adresgegevens (Promedia, kleinere adresbestanden). Een selectie van bedrijven die 
gecontacteerd werden zijn terug te vinden in bijlage 3. De bedrijven werden geselecteerd 
op basis van hun plaats in de supply chain (houthandel, houtindustrie en kleinhandel). 
 Gelijkaardige onderzoeken naar FSC (bijvoorbeeld door Ecohout) hadden een 
responsrate van 2 tot 6 %. Het aantal effectief bevraagde bedrijven was 10-20. Dit aantal 
leek ons te weinig om wetenschappelijk advies op te bouwen. Als richtcijfer werd 
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aanvankelijk 100 gekozen. Gezien het geringe aantal verkregen adressen (nihil via 
Fedustria en Kamer van Koophandel) moest dit aantal bijgesteld worden naar 80.
Om de responsrate te verhogen werd gekozen voor een persoonlijk contact 
(telefonisch) met kort daarna een samenvatting van het gesprek per mail. Deze mail 
bevatte ook de juiste coördinaten van de online-bevraging. Telefonisch contact verhoogde 
de responsrate gevoelig. Daarnaast waren er een tiental bedrijven, die niet bereid waren 
om mee te werken aan de bevraging, wel bereid om hun visie telefonisch mee te delen. 
Indien er geen reactie volgde, werd het bedrijf nogmaals gecontacteerd. Uiteindelijk 
beantwoordden 88 bedrijven de online-enquête (+10 mondeling).  Bruikbaar waren 90 
antwoorden.   Bij het verwerken van de antwoorden werden nog een dertigtal bedrijven 
telefonisch gecontacteerd om hun eerder afgelegde bevraging verder uit te diepen.
Figuur 6: Overzicht bevraging.
De verschillende bedrijven werden in de juiste categorie (tussenschakel: 
kleinhandel, houthandel en houtindustrie) ondergebracht en beoordeeld.  Met behulp van 
een Excel-spreadsheet werd de belangrijkheid van de verschillende factoren vastgelegd. 
De open vragen werden handmatig verwerkt.
De marketingfactoren werden in drie verschillende klassen onderverdeeld 
(essentieel, niet-essentieel en optioneel). Wanneer de helft van de bevraagden van een 
bepaalde tussenschakel oordeelden dat een factor bij de top 3 stond, is het een essentiële 
functie. Een factor die door de helft van de bevraagden bij de laagste 3 gecatalogeerd 
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werd, is een optioneel kenmerk. De andere marketingitems worden gezien als niet-
essentieel. 
4. BEVINDINGEN
  4.1. Inleiding
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In het eerste deel wordt FSC beschreven aan de hand van de marketingtheorie.  De 
sterke en zwakke punten van de FSC-werking worden aangeduid  en worden op het einde 
in een tabel samengevat.  
In het tweede deel komen de resultaten van de bevraging  van de tussenschakels 
aan bod.  De enquête wees uit welke marketingfactoren de drie tussenschakels essentieel 
vinden en welke niet. Daarnaast wordt er extra informatie gegeven over de werking van 
de tussenschakels. 
Het deel eindigt met een overzicht van de tussenschakels en de verschillende 
marketingfactoren.  In het afsluitend stuk worden de besluiten van FSC en de 
tussenschakels bij elkaar geplaatst.  Marketingfactoren die door de tussenschakels als 
essentieel gezien worden, maar zwak scoren bij FSC worden als knelpunten gezien (en 
vice versa).
4.2. Mogelijkheden van FSC (samenvatting)
De info van FSC komt vooral uit de literatuurstudie (zie hoofdstuk 3), contacten 
met de FSC  en   info verkregen tijdens de  bevraging van de tussenschakels (zowel 
telefonisch als online-bevraging). 
• Bepaalde marketingfactoren functioneren goed in combinatie met FSC.
De filosofie van FSC is om als onafhankelijk organisatie de marktwerking van de 
supply chain (tussen producent en milieubewuste koper) te ondersteunen. Door zich 
duidelijk onafhankelijk op te stellen is FSC in staat duurzame producenten te 
onderscheiden van minder duurzame producenten. Met reclamecampagnes slaagde FSC 
er anderzijds in om haar filosofie te verspreiden in de maatschappij en als label een 
reputatie op te bouwen. Hierdoor stijgt de interesse van het brede publiek in de sociale - 
en milieuproblematiek.
FSC gebruikt het eerder vermelde FSC-label om duurzame producten te merken. 
Het product krijgt zo een zeker imago. De consument heeft de garantie dat het product 
afkomstig is uit bossen die geëvalueerd, beheerd en gecertificeerd werden volgens de 
gangbare FSC-standaard (ecologisch, sociale en economisch).
Gelabelde product zijn beter traceerbaar. Ieder gecertificeerd product moet 
duidelijk gemarkeerd zijn met het typische certificatienummer van de fabrikant (Bass et 
al, 2001). Ieder product is zo traceerbaar tot aan het begin van de supply chain. De 
herkomst van het product is gemakkelijk vast te stellen.
De effectiviteit en betrouwbaarheid van een certificatielabel hangt af van het 
vertrouwen in de controle.  Er dient een betrouwbare link te bestaan tussen enerzijds de 
duurzame producent en anderzijds de milieubewuste consument. Niet enkel een link naar 
de oorsprong van het product.  De FSC-certificatie heeft het product extra informatie.  
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Een  systeem om deze betrouwbare link te voorzien is het Chain of Custody 
(CoC)- certificatie. Deze certificatie houdt in dat de verschillende stages van de supply 
chain los van elkaar gecontroleerd worden (van het kappen tot de verkoop van het 
eindproduct). Als alle tussenschakels in de supply chain voldoen aan de voorwaarden van 
FSC kan het product FSC-gelabeld worden. Het opsporen van het hout in de supply chain 
beperkt zich tot de momenten waarop er een overdracht (van het ene bedrijf, organisatie 
naar het andere) plaatsvindt. De actoren in de verschillende tussenschakels moeten er 
voor instaan dat de verschillende houtbronnen (concreet FSC- en niet FSC-hout) niet door 
elkaar gehaald worden. 
Een bijkomend economisch voordeel van de Chain of Custody certificatie is dat 
de actoren van de houtmarkt  geïntegreerd kunnen werken. Bepaalde kosten (zoals 
bijvoorbeeld voorraadkosten) van de verschillende actoren kunnen dalen en bij zeer sterke 
banden tussen de verschillende actoren kan er zelfs sprake zijn dat de klantenservice sterk 
verbetert. Een mogelijk negatief effect van certificatie is dat uit elkaar houden van beide 
supply chains (gecertificeerd en ongecertificeerd hout) voor extra kosten kan zorgen.
Correct werken met FSC betekent (positieve punten)
- Een beter sociaal en milieu-imago;
- Gewonnen (zelf)vertrouwen;
- Traceerbaarheid van het product;
- Hogere service-kwaliteit binnen de supply chain;
- Duurzaamheid
• Bepaalde marketingfactoren functioneren niet goed in combinatie met FSC.
De labelling en certificering van FSC-producten kan voor problemen zorgen. Alle 
producten  dienen  eerst gekeurd te worden. De tijd die dit vraagt, kan voor (te lange) 
wachttijden zorgen tussen de verschillende tussenschakels en zo de totale werking van de 
supply chain ontregelen. De labeltijd kan zo lang duren dat de klant voor een ander 
alternatief product kiest met een kortere levertermijn. Bij een gecertificeerd hout is een 
langere levertermijn te verwachten dan bij ongecertificeerd hout. 
Als een bedrijf zowel gecertificeerd als niet-gecertificeerd hout verkoopt kan het 
nog problematischer worden. Beide producten vragen een aparte benadering (zowel 
binnen als buiten het bedrijf). Verschillende inputstromen verzwaren het dagdagelijks 
functioneren en zorgen voor extra kosten (onder andere administratiekost).
Kleine houtproducenten worden geconfronteerd met de bijkomende moeilijkheid 
dat  ze vaak de gewenste hoeveelheden gecertificeerd hout niet kunnen leveren. Of ze 
kunnen geen continue levering (productie) garanderen, zodat er mogelijk problemen 
ontstaan bij de bevoorrading van de (internationale) houtmarkt. 
Het beschikbare  FSC-hout  komt vaak niet overeen met het gevraagde (lengte, 
dikte, kwaliteit, hoeveelheid).  Daarom wordt er regelmatig overgeschakeld naar andere 
minder bekende FSC-houtsoorten met gelijkaardige kenmerken als de gevraagde 
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houtsoort. Zelfs als houtsoorten goed gekend zijn op de houtmarkt is het FSC-aandeel 
vaak nog onvoldoende om de marktvraag  te volgen.
Samengevat komt het erop neer dat het gebruik van FSC in zo goed als alle 
gevallen een meerprijs (tot 30 % en meer) betekent. Meer service, opslag- en 
verhandelingskosten verhogen allemaal de prijs. 
Correct werken met FSC betekent (negatieve punten)
- Hogere prijs
- Geen onbeperkte voorraad/beschikbare hoeveelheid
- Bekende typische houtsoorten niet altijd leverbaar
- (lange) Leveringstermijnen.
Vanuit het standpunt van de producent betekent dit dat er financiële knelpunten 
kunnen verwacht worden (Fernandez en Guzman, 2003).
Omdat FSC momenteel wereldwijd een klein marktaandeel (In België geschat op 
3 %) heeft, is er onvoldoende productie om de hoeveelheid die de markt vraagt aan te 
bieden (Morris en Dunne, 2003; Atyi en Simula, 2002; Bass et al, 2001). Dit heeft te 
maken met:
- Bestaand volume hout + voorraad
- De tijd nodig tussen kappen en marktklaar zijn
De tijd van marktklaar maken wordt daarnaast verhoogd door:
- De lage beschikbaarheid (gelieerd met de tijd tussen kappen en marktklaar 
zijn)
- Stilstand in de supply chain door certificering
Sterke punten FSC Zwakke punten FSC
- Een beter sociaal en milieu-imago
- Gewonnen (zelf)vertrouwen
- Traceerbaarheid van het product
- Hogere service-kwaliteit binnen de 
   supply  chain
- Duurzaamheid
-  Hogere prijs
- Geen onbeperkte voorraad/beschikbare 
   hoeveelheid
-  Bekende typische houtsoorten niet altijd 
    Leverbaar
-  (lange) Leveringstermijnen.
Tabel 3: Overzicht sterke en zwakke punten FSC
4.3. Resultaten bevraging tussenschakels
Welke marktfactoren belangrijk waren en niet, werd duidelijk na de bevraging.  88 
bedrijven beantwoorden de vragen online. Een tiental bedrijven beantwoordde de vragen 
telefonisch. De antwoorden zijn verdeeld over de verschillende 
tussenschakels:kleinhandel (24 bedrijven), houtindustrie (28 houtbedrijven) en 
houthandel (36 bedrijven). 
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Iedereen was bekend met het FSC-label.  FSC wordt gezien als een ideale manier 
om tot een duurzaam houtbeleid te komen. Er werd geen verband gevonden tussen omzet 
en FSC.   In deze paragraaf wordt er een overzicht gegeven van de bevindingen van het 
onderzoek bij de verschillende tussenschakels. De resultaten van de spreadsheets (zie 
methodiek) van de verschillende tussenschakels zijn terug te vinden in bijlage 4.
Figuur 7: Supply-chain hout met de onderzochte tussenschakels in het grijs.
4.3.1. Kleinhandel
De bevraagden kenden het FSC-systeem en hebben vertrouwen in het systeem 
(85%).  Bij het overgrote deel was het aandeel  FSC-gelabelde producten in de totale 
omzet < 5%. Bij enkele bedrijven (15 %) was de FSC-omzet tussen de 5 en 10 % van de 
totale omzet.  Er was 1 uitzondering (pioniersbedrijf en voortrekker) dat een procentuele 
omzet haalde van meer dan 75%. Een verschillend FSC-aandeel  zorgde niet voor andere 
standpunten of ideeën (met uitzondering van de ene voortrekker). Resultaat van de 
koploper werd weggefilterd in de verdere verwerking van de gegegevens.
BEDRIJF OMZET
81 % < 5 %
15 % 5 – 10 %
4 % > 75 %
Tabel 4: Verdeling omzet bij de bevraagde kleinhandels
De bedrijven konden zich terugvinden in de certificatiemethode. De controle 
wordt als grondig en correct aanzien. De kleinhandel erkent wel dat de administratie 
eenvoudig opgezet is, maar een minderheid (8%) is minder tevreden over de extra 
werkdruk.




Volgende factoren worden door de handelaar als minst essentieel gezien:
• kwaliteit van de service
• ruim aanbod verschillende houtsoorten
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• prijs/kwaliteit verhouding
Vooral de factor prijs/kwaliteit springt in het oog.  Bij telefonische navraag bleek dat 
vooral het Imago belangrijk is.   De kleinhandel ziet FSC als een nieuw (“hip”) product 
op de markt. Prijs is voor deze producten meestal een minder belangrijke factor 
(Huizingh, 2007). FSC heeft de bedoeling om de markt zelf te betreden en niet enkel in 
een alternatief circuit.   Vermoedelijk wordt in dat geval prijs/kwaliteit wel een 
belangrijke factor.
Promotie binnen de bevraagde kleinhandel wordt voornamelijk als volgt gevoerd:
Eigen website 54 %
FSC database 54 %
Via advertenties in tijdschriften 23 %
Via zelf ontwikkeld promotiemateriaal 38 %
Via direct contact met de bedrijven 46 %
Tabel 5 : Wijze van promotie bij bevraagde kleinhandels
De grootste kansen ziet  de kleinhandel in het vergroten van de naamsbekendheid 
en het aantrekken van nieuwe klanten.  Twee factoren, die nauw met elkaar verbonden 
zijn en samengevat kunnen worden als stimuleren van de marktvraag.
46 % van de bevraagde kleinhandelaars vindt dat FSC geen voldoende kwantiteit 
(lengtes en hoeveelheid) kan leveren.
Oorzaak van het mindere aanbod is volgens de kleinhandel te vinden in:
- moeilijkheid om bepaalde houtsoorten te verkrijgen (bijvoorbeeld 
Movingui)
- de gevraagde houtkwaliteit vooral inzake sortering en draadverloop  
- geen vraaggestuurd aanbod
Levertermijn hangt nauw samen met de ervaring van het bedrijf.  Kleinhandelaars, 
die al enkele jaren werken met FSC, kennen beter de supply chain en raken gemakkelijker 
aan de gewenste hoeveelheid hout.  30 % van de kleinhandel is minder tevreden over de 
levertermijn. De prijs wordt door het overgrote deel van de handelaars (85%)  als te hoog 
gezien, maar is geen prioritaire factor  De kostprijs van FSC-hout ligt bij de 
kleinhandelaar een 15 % hoger dan niet-gelabeld hout.  De kwaliteit wordt als goed 
ervaren.
De meeste kleinhandelaars zien een grote kans in het gelijkstellen van de prijs. 
Prijsincentive is nochtans essentieel om de FSC-supply chain te laten werken. 
Kleinhandelaars opperden volgende mogelijkheden om de prijzen gelijk te stellen: 
subsidiëring van FSC-hout of belasten van niet-duurzaam hout en een deel van de 
certificatie- en administratiekosten afwentelen op de overheid. 
Mogelijkheden inzake FSC zien ze vooral in het stimuleren van de marktvraag 
(bijvoorbeeld PR).  Overheidsbestedingen vragen steeds meer duurzaam hout, de vraag 
van de particuliere klant blijft echter achter.   10 % merkt op dat de particuliere vraag 
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achteruitgaat. Los van de door kleinhandelaar gevoerde reclame zijn de PR-campagnes 
vanuit federaties en belangengroepen (zoals FSC) vooral gericht op vaklui en 
vaktijdschriften (zie bijlage 5: voorbeeld reclame FSC).  De laatste jaren was er geen 
enkele reclamecampagne (tenzij folders) om de particuliere markt te bewerken.  FSC 
België en FSC Nederland voeren momenteel een onderzoek naar FSC-reclame en de 
invloed op de particuliere markt.  Dit onderzoek zal moeten uitwijzen waar de knelpunten 
liggen.
4.3.2. Houtindustrie
De hoeveelheid FSC ten opzichte van de omzet speelt ook hier geen belangrijke 
rol.    44  % van de bedrijven had een FSC-aandeel van minder dan 5% (31 % tussen de 
5-10% en 25 % tussen de 10-50%).
BEDRIJF OMZET
44 % < 5 %
31 % 5 – 10 %
25 % 10 -50 %
Tabel 6: Verdeling omzet bij de bevraagde houtindustrie
Ze kennen de FSC-methodiek, maar de meningen zijn verdeeld over de 
certificatie. 43 % vindt de certificatie goed en vermeld zelf impliciet de strenge, 
rechtvaardige regels als positief punt (ter onderscheiding van PEFC).  De ontevredenen 
vermelden fraude met logo, te hoge eisen en ingewikkeldheid van het systeem.




De prijs wordt door sommige bedrijven als te hoog ervaren. Twee bedrijven gaven aan dat 
een prijsverschil van 10% extra ten opzichte van de niet-gecertificeerde tegenhanger 
maximaal is. Het prijsverschil wordt gezien als de moeilijkste factor ten opzichte van 
niet-gecertificeerde producten.
Volgende factoren vindt de houtindustrie het minst belangrijk:
• kwaliteit van de service
• ruim aanbod verschillende houtsoorten
• mogelijkheid om grote hoeveelheden te leveren 
De houtindustrie promoot FSC op de volgende wijze:
Eigen website 69 %
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FSC database 44 %
Via advertenties in tijdschriften 6 %
Via zelf ontwikkeld promotiemateriaal 38 %
Via direct contact met de bedrijven 38 %
Tabel 7: Wijze van promotie bij de bevraagde kleinhandels
De houtindustrie ziet vooral kansen voor FSC in maatschappelijke bewogendheid, 
voorsprong ten opzichte van concurrenten en anticiperen op nieuwe 
marktomstandigheden. De factor maatschappelijk bewogendheid wordt door 44% van de 
bedrijven als het belangrijkste punt gezien.
Er zijn 2 verschillende strekkingen bij de houtindustrie terug te vinden.  Enerzijds 
is er de kleine groep van FSC-voortrekkers, die al van bij het begin FSC steunen.  Deze 
bedrijven zien duurzaamheid meer dan enkel FSC-hout. Ze proberen hun visie inzake 
duurzaamheid in gans het bedrijf (en maatschappij) te implementeren.  Vaak hebben ze 
een typisch milieugericht klantenbestand.  Deze groep ziet het stijgend aantal FSC-
gecertificeerde bedrijven als positief.  Ze zijn wel minder tevreden over de verzwakkende 
reglementering/controle van FSC. Iets wat door FSC ontkend wordt. Er zijn wel 
flexibelere mechanismen bij grotere verwerkers, maar er is geen sprake van minder 
strenge regels.
 De andere grootste groep, met veel ‘recente’ leden zijn tevreden over FSC, maar 
hebben nogal wat problemen met de toenemende administratiekosten.  Een aantal 
refereert naar de werking van het beduidend minder duurzame PEFC.  PEFC is minder 
arbeidsintensief.
Beide groepen hebben het moeilijk met het feit dat de  levertermijn/hoeveelheden 
te lang/te klein zijn. Het uit elkaar houden van moeilijk te verkrijgen gecertificeerd hout 
en niet-gecertifeerd hout vraagt heel wat praktische organisatie. 
Kwaliteit van de FSC-producten voldeed bij het grote deel van de ondervraagden.  
4.3.3. Houthandel
45  % van de houthandel heeft een FSC-aandeel van minder dan 5 %.  Een derde 
van houthandelaars behaald een percentage van 5 à 10 %.  Bij 15 % van de bedrijven 
wordt er amper FSC-hout verkocht.  Daarentegen heeft 5 % van de houthandelaars een 
omzet van meer dan 75 %.  Ook hier moet de opmerking gemaakt worden dat het over 
uitzonderlijke koplopers gaat.
BEDRIJF OMZET
45 % < 5 %
35 % 5 – 10 %
15 % 10 -50 %
5 % > 75 %
Tabel 8: Verdeling omzet bij de bevraagde houtindustrie
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De meeste bedrijven kunnen zich terugvinden in de certificatiemethode van FSC. 
Al zijn er enkele klachten over administratie en de daaraan verbonden regelgeving (20%).
De houthandel vind volgende factoren het meest belangrijk
• betrouwbare levertermijn
• kwaliteit van de service
• imago (sociaal-milieu)
De minst belangrijke factoren zijn 
• ruim aanbod verschillende houtsoorten
• herkomst
• Prijs/kwaliteitverhouding
De promotie van FSC gebeurt door de houthandelaars vooral door:
Eigen website 40 %
FSC database 30 %
Via advertenties in tijdschriften 10 %
Via zelf ontwikkeld promotiemateriaal 0 %
Via direct contact met de bedrijven 30 % 
Tabel 9: Wijze van promotie bij de bevraagde houtindustrie
Kansen zien de houthandelaars vooral in het verplicht stellen van  FSC.
De levertermijn is een belangrijke factor. 40 % van de houthandelaars vinden de 
levertijd te lang.  De levertijd is zeer sterk gerelateerd met de houtsoort.  Sommige 
houtsoorten zijn frequenter te verkrijgen dan andere. Het vertrouwen van de 
houthandelaars in FSC blijft echter groot.  
Als belangrijkste bottle-neck (90 %) zien de houthandelaars de verminderde 
marktinteresse. Net zoals de kleinhandelaars zien ze een scherpe daling van de vraag op 
de particuliere houtmarkt. Er zijn geen officiële cijfers bekend over de  particuliere vraag. 
Houtfederaties of FSC houden geen cijfermateriaal bij.  Het betreft hier een aanvoelen 
van de tussenschakel.  Overheidsvraag blijft stijgen.  Dit komt omdat heel wat plaatselijke 
overheden (gemeentes, provincies,..) het initiatief genomen hebben om enkel nog met 
duurzaam hout te werken.
4.4. Conceptueel model tussenschakels
 De data van de bevraging werden gebruikt om het conceptueel model te testen. 
Het model maakt duidelijk tussen welke marketingfactoren door de tussenschakels als 
essentieel en niet-essentieel beschouwd worden.  Het model toont aan dat er verschillen 
bestaan tussen de tussenschakels.
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Tabel 10: marktoverzicht
Legende:
• Essentiële criteria: ++
• Vermelde, maar niet essentiële criteria: +
• Minder belangrijke criteria 0
4.5. Overzicht van de verschillende tussenschakels
In onderstaande tabel worden de resultaten van FSC (zie punt 4.2.) en de 
tussenschakels (zie punt 4.3.) bij elkaar geplaatst. 
Betrouwbare levertermijn 
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De factor levertermijn wordt door de drie verschillende tussenschakels gezien als 
zeer belangrijk. Betrouwbare levertermijn is een zwak punt van FSC.  Deze factor 
is dan ook een knelpunt voor alle bevraagde tussenschakels.
Imago
Imago is een essentieel marketingfactor.  Bij FSC is imago een positieve factor. 
Imago is het voorbeeld van een perfecte samenwerking tussen FSC en de drie 
verschillende tussenschakels.
Prijs/kwaliteit
Houthandel en kleinhandel vinden de prijs/kwaliteitverhouding het minst 
belangrijk.  Dit loopt gelijk met de werking van FSC. De houtindustrie vindt prijs 
uitermate belangrijke.  Voor deze tussenschakel is  de samenwerking met FSC 
inzake prijs/kwaliteit een probleem.
Herkomst.
Herkomst is vooral voor de kleinhandel van belang.  Minder belangrijk voor de 
houtindustrie en niet belangrijk voor de houthandel.  De Chain of Custody kan de 
herkomst van het hout perfect controleren en garanderen.  Geen knelpunt.
Vertrouwen in de firma.
Het vertrouwen in het bedrijf wordt door de drie tussenschakels ingeschat als niet-
prioirtair. FSC verstevigt het vertrouwen in de firma. Geen knelpunt.
Mogelijkheid om grote hoeveelheden te leveren.
Houtindustrie ondervindt weinig problemen met het leveren van  grote 
hoeveelheden.  Beide andere schakels vinden het niet prioritair.  Leveren van 
grote hoeveelheden is in de werking van FSC een zwak punt, maar vormen geen 
knelpunt aangezien het geen prioritaire marketingfactor is voor de tussenschakels.
Kwaliteit van de service.
Houtindustrie en kleinhandel vinden dit item minder belangrijk. Voor de 
houthandel is deze factor prioritair.  FSC verhoogt de service in de supply chain. 
Geen knelpunt.
Ruim aanbod verschillende houtsoorten.
De drie tussenschakels vinden het aanbod niet belangrijk. Nochtans is het een 
zwak punt binnen de FSC-werking. Geen knelpunt.
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Tabel 11: Samenvattende tabel marketingfactoren supply chain en FSC
Rood: zwakke punten FSC
Groen: Sterke punten FSC
Uitleg
In bovenstaande tabel zijn de knelpunten van de tussenschakels van de supply 
chain en de FSC werking terug te vinden.  Het belangrijkste struikelblok van de drie 
tussenschakels is de levertermijn.  Prijs/kwaliteit is enkel voor de houtindustrie  een 
belangrijk knelpunt. Het leveren van grote hoeveelheden is voor de houthandel en de 
kleinhandel een minder belangrijke bottle-neck.
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 Dit onderzoek toonde dat onderzoek nodig was om mogelijke ‘barrières’ van de 
houtmarkt ten opzichte van FSC vast te leggen.  Ook andere wetenschappers stelden dat 
de huidige kennis (zeker met betrekking tot  de verschillende marketinginstrumenten, 
zoals prijs, imago, kwaliteit, service, …)  bij de tussenschakels minimaal is (Swallow & 
Sedjo, 2000; Schwarzbauer & Rametsteiner, 2001).  Andere wetenschappers 
veronderstellen dat een prijspremium alleen al voldoende is om een op de 
marktgebaseerde certificatiesysteem goed te laten functioneren (Ozanne & Vlosky, 1997).
De houtmarkt waarin   FSC functioneert, kan  beschreven worden aan de hand van 
marketingtheorie.   Marketing is gebaseerd op de economische richtlijnen van de vrije 
markt. FSC functioneert binnen de vrije markt.  De vraag of FSC past bij de bestaande 
houtmarkt kan positief beantwoord worden.
Het onderzoek wees uit  dat er een aantal factoren zijn,waar FSC beter aandacht 
aan besteed wil het doorgroeien als hét referentiesysteem.  De bestaande houtmarkt 
bestaat uit een ingewikkeld netwerk van leveranciers, klanten en belangen. Verschillende 
markfactoren kenmerken de houtmarkt en bepalen deels de ‘economische’ spelregels en 
de supply chain (Morris & Dunne, 2003).  Zonder deze processen zou de markt niet 
functioneren.  Deze processen zijn echter ook voor  FSC van belang. Om als systeem door 
de houtmarkt overgenomen te worden, dient FSC zich te schikken naar deze factoren.
Er zijn nog een aantal onduidelijkheden tussen FSC en de perceptie van de supply 
chain van de houtmarkt.  FSC gebruikt een universeel systeem voor de verschillende 
tussenschakels.  Een gedifferentieerd beleid op maat van de tussenschakels is aangeraden. 
Betrouwbare levertermijn en imago (sociaal en milieu) worden door de drie 
tussenschakels  als belangrijk beschouwd.  Maar de andere marketingfactoren worden 
door de tussenschakels verschillend ingeschat. Prijs/kwaliteit verhouding is een essentieel 
punt voor de houtindustrie. Duurzame herkomst van het hout is zeer belangrijk voor de 
kleinhandel.  Voor de houthandel is kwaliteit van de service van belang.  Service wordt 
door beide andere tussenschakels als bijkomstig gezien.
Om als FSC volledig geïmplementeerd te worden, moet flexibel kunnen 
ingespeeld worden op de verschillende behoeftes van de tussenschakels. Een coördinatie 
door FSC  van de verschillen tussen  de tussenschakels is belangrijk. De houtindustrie 
verwacht een goede prijs/kwaliteitverhouding.  Herkomst is voor de kleinhandel uitermate 
belangrijk.  Van de producent wordt verwacht dat hij een uitstekend service levert aan de 
houthandel (zie figuur marktoverzicht). 
4.7. Conclusie en aanbevelingen
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4.7.1. Lerende organisatie
De FSC-methodiek komt niet helemaal overeen met de voorkeuren van de 
tussenschakels. FSC zou zijn beleid moeten bijsturen en meer marktfactoren 
implementeren in zijn systeem. Als FSC wil dat de houtmarkt FSC overneemt en 
implementeert, moet FSC ervoor zorgen dat de verschillende tussenschakels meer 
aansluiting vinden bij FSC. Dit kan gebeuren door het opzetten van een 
leerervaringsamenwerking of lerende organisatie:
1) Houtmarkt aanvaardt FSC.
2) Houtmarkt en FSC werken samen en bouwen ervaring op.
3) Er ontstaat een kennistransfer tussen FSC en de tussenschakels van de supply 
            chain.
4) Met de verworven kennis verfijnt FSC zijn methodiek.
Lerende organisaties hebben het vermogen om zich permanent aan te passen aan 
nieuwe omstandigheden (Stahl, nd). De meest uitgewerkte theorie rond lerende 
organisaties is ontwikkeld door Argyris en Schön. Ze onderscheidt verschillende soorten 
van organisatorisch leren: enkele-lus leren, dubbele-lus leren, deutero-leren (Argyris, 
2008). Enkele-lus is niet geschikt voor FSC aangezien er bij deze vorm enkel aandacht is 
voor het bijsturen van fouten. Het beleid ten opzichte van de tussenschakels wordt niet 
aangepast. Deutero-leren is evenmin bruikbaar wegens de te ingrijpende veranderingen in 
de organisatie. De core-business van de organisatie wordt aangepast. Het kan geenszins 
de bedoeling zijn dat de duurzaamheidsfunctie van FSC verandert.
 
Een aangepast dubbele lus-leren is de best gekende methode om van FSC een lerende 
organisatie te maken. Dubbele lus-leren is een proces waarbij FSC de tussenschakels leert 
kennen in hun typisch kader. De vier aangepaste stappen zijn (zie figuur):
• FSC positioneert zich ten opzichte van de tussenschakel. In deze fase worden er 
standpunten vastgelegd. Dit zou het best hoofdzakelijk gebeuren in het centraal 
FSC-bureau.
• Vanuit de standpunten worden acties vastgelegd. De inhoud van de standpunten 
gebeurt grotendeels bij regionale FSC-kantoren.
• Tijdens het uitvoeren van de actie is er een nauwe wisselwerking tussen FSC-
medewerkers en de tussenschakel. 
•  Feedback van de tussenschakel wordt teruggekoppeld aan FSC (zowel 
hoofdbureau als regionale kantoren). Feedback wordt gebruikt om acties en 
standpunten te verfijnen. Feedback kan ook nieuwe suggesties inhouden van de 
tussenschakel (bijvoorbeeld inzake marktwerking).
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Figuur 8. Aangepast dubbele lus-leermodel van Ayring
Navraag bij FSC-betrokkenen, tussenschakels en kenniscentra betreffende opleidingen 
(VION en Tosc@r) toonde aan dat volgende onderwerpen uitermate belangrijk zijn bij het 
opzetten van een lerende FSC-organisatie:
• Communicatie stuurt het verbetertraject. Er moet vaststaan wie zender en 
ontvanger is bij zowel FSC als tussenschakel. Bij grote organisaties (zoals 
bepaalde houthandelaars) kan het belangrijk zijn om een intern communicatieplan 
uit te werken. 
• Een brede opzet is essentieel. Zoveel mogelijk betrokkenen dienen deel uit te 
maken van de lerende organisatie. Iedereen die betrokken is, zowel de 
tussenschakel als FSC-kantoor, dient op de hoogte te zijn van het verbeterproject.
•  Geen zuivere top-downbenadering. Regionale FSC-medewerkers moeten ook 
verbetervoorstellen kunnen formuleren.
Het omvormen van FSC naar een lerende organisatie zal heel wat energie vergen. 
FSC dient zich zowel structureel als cultureel flexibel te kunnen aanpassen aan de eisen 
van de tussenschakels. 
4.7.2. Stimuleren van FSC















Bij de opstart van FSC in ’92 waren er vooral voortrekkersbedrijven betrokken. 
Deze veelal enthousiaste bedrijven waren niet zo complex als de bedrijven die nu 
aansluiten. Naarmate FSC uitbreidt, komen er meer soorten/typen bedrijven bij, die vaak 
minder idealistisch zijn. Dit vraagt de nodige aanpassingen (bijvoorbeeld inzake 
stroomlijnen van de administratie) van FSC.
Vooral met betrekking tot het marketingitem prijs/kwaliteit is er een belangrijke 
rol weggelegd voor de overheid. De overheid kan dit op verschillende manieren: dwang, 
stimulering of heffingen. 
 Dwang (door wetgeving) gebeurt nu al op lokaal vlak. Verschillende gemeenten 
en provinciebesturen verplichten FSC-gebruik bij werkzaamheden. Het is een eerste stap, 
maar zeker niet voldoende. Regelgeving om de verkoop van FSC-hout te bevorderen zou 
Europees opgelegd moeten worden. 
Stimulering door subsidies is niet aanbevolen. FSC is immers gebaseerd op de 
vrije-marktwerking. Gestructureerde subsidiëring verstoort de marktwerking. Een andere 
mogelijkheid is het afsluiten van een convenant (milieuovereenkomst tussen overheid en 
een bepaalde sector). De Vlaamse houtsector zou zich er toe kunnen verbinden om tegen 
een bepaalde datum (bijv. 2015) een zeker percentage (bijvoorbeeld 18 procent) FSC te 
verkopen in ruil voor vermindering van de houttaksen. 
Heffingen zijn enkel mogelijk op Europees vlak. Op regionaal en nationaal vlak 
werken heffingen marktontregelend. 
Samenvatting:
Het huidige FSC-systeem mag niet als afgewerkt beschouwd worden, maar eerder als een 
goed uitgebouwd systeem dat in gezamenlijk overleg met de tussenschakels van de 
supply chain geperfectioneerd dient te worden. Dit kan gebeuren door een lerende 
organisatie te worden en overheidsondersteuning
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Bijlage 1: Criteria en principes FSC
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Bijlage 2: Vragenlijst enquête
Geachte,
FSC en zijn effecten op het bosbeleid staan in de belangstelling. Een op de markt 
gebaseerde certificering lijkt de ideale manier om tot een duurzaam bosbeleid te komen. 
Nochtans zijn er enkele onduidelijkheden in verband met de compatibiliteit van FSC met 
de werking van de houtmarkt. 
Dit onderzoek wil nagaan of FSC, zoals het vandaag bestaat, voldoende uitgebouwd is om 
aan de eisen van de markt te voldoen. De bedoeling van deze enquête is om een 
honderdtal bedrijven te bevragen en zo interessante info te verkrijgen over de werking 
van de supply-chain. Het beantwoorden van de vragen vergt een tiental minuten tijd.
Gegevens worden anoniem verwerkt. De firmanaam wordt enkel gevraagd om de lijst van 
deelnemende bedrijven af te vinken.
Van harte bedankt voor uw deelname.














2) Uw totale omzet in 2007 bedroeg?
< 500.000 Euro 
Tussen 500.000 en 1000.000 
Meer dan 1000.000 
3) Aandeel FSC-producten in totale aankopen (2007)?
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nihil 
< 5 % 




4) Kent u de werking van FSC?
Ja 
Nee 
5) Bent u akkoord met hun certificatiemethode? Waarom?
6) Een grote onderscheidende factor is vaak de prijs in relatie tot de kwaliteit. 
Maar er zijn factoren die mogelijk een minstens even belangrijke rol kunnen 
spelen bij de aankoopoverweging. Als u de vereisten die een rol spelen bij de 
aankoopoverweging zou kunnen rangordenen, welke volgorde van belangrijkheid 
zou u de geselecteerde factoren geven? (1 tot 8, waarvan 1 meest belangrijk en 8 
minst belangrijk).
U kunt met uw muis de verschillende factoren verplaatsen.
* (1) Betrouwbare levertermijn
* (2) Imago (sociaal-milieu)
* (3) Prijs/kwaliteit verhouding
* (4) Herkomst
* (5) Vertrouwen in de firma
* (6) Mogelijkheid om grote hoeveelheden te leveren
* (7) Kwaliteit van de service
* (8) Ruim aanbod verschillende houtsoorten
7) Wanneer u de prijs als meest doorslaggevende factor ziet; zijn er combinaties van 
andere factoren mogelijk die u de dominantie van de prijs doen heroverwegen?
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9) Indien nee, wat kan er verbeterd worden?
10) Bent u tevreden over de leveringstermijn van FSC?




12) Wat zou er verbeterd kunnen worden?
13) Voldoet de algemene productkwaliteit van FSC hout aan de gestelde kwaliteitseisen?
Ja 
Nee 
14) Indien nee, wat zou er verbeterd kunnen worden?
15) Is het imago van FSC geproduceerd hout bij u voldoende om een verandering van 
leverancier te overwegen? Zijn er zaken waar meer aandacht aan geschonken moet 
worden?
16) Is uw vertrouwen in de onafhankelijke accreditatie en controle groot genoeg om FSC-
certificering in overweging te nemen?
Ja 
Nee 
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17) Indien nee, wat zou er verbeterd moeten worden?
18) Indien u het niet eens bent met FSC, wat zou u als belangrijkste punt van verbetering 
aandragen?
19) Hoe maakt uw firma promotie voor zijn FSC-aanbod?
Eigen website 
FSC database (www.wwf.be/fsc) 
Via advertenties in tijdschriften 
Via zelf ontwikkeld promotiemateriaal 
Via direct contact met bedrijven 
20) Bottlenecks: Wat is volgens u de grootste hindernis voor FSC?
Te weinig aanbod (lage beschikbaarheid) 
FSC logo te weinig bekend 
Te weinig markt-interesse 
FSC COC regels te streng 
21) Kunt u aanduiden welke kansen u ziet voor FSC. Uw bijhorend commentaar is hier 
zeer belangrijk.
Goede pers halen 
Nieuw product: hogere winstmarges 
Naamsbekendheid vergroten 
Subsidie ontvangen 
Plezier, werksfeer, uitdaging 
Maatschappelijke bewogendheid 
Reputatie/imago herstellen of verbeteren 
Kostenbesparend 
Aantrekken van nieuwe klanten 
Voorsprong ten opzichte van concurrenten 
Anticiperen op nieuwe marktomstandigheden 
22) Graag uw firmanaam. De firmanaam wordt enkel gevraagd om de lijst van 
deelnemende bedrijven af te vinken. De gegevens (van 150 aangeschreven bedrijven) 
worden anoniem verwerkt.
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Bijlage 3: Lijst deelnemende bedrijven
Wegens de privacy-wetgeving kunnen niet alle bedrijven opgelijst worden.  Dit zijn alvast 
de bedrijven (vnl met COC-certificaat) die kunnen gepubliceerd worden.
AFP EUROPE nv 
�Fazantendreef 24 3140 KEERBERGEN 015/504100 
ALTRIPAN NV 
�Luythagen-Transcont. weg 19 2030 ANTWERPEN 03/5426160 03/5420402 
AMAND NV 
� Industrieweg-Noord 18 3660 Opglabbeek 089/855362 089/857198 
BEHEYT bvba
� Ieperseweg 26 8970 Poperinge 057/333108 057/339203 
BELGIAN BEAVERS VOF 
� Diesterbaan 1 bus 1A 2200 Herentals 0485/655128 
BELINK INTERNATIONAL SPRL 
� Livingstonelaan 31 3080 Tervuren 02/6880588 02/6880587 
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BERRY 
� Industrielaan 100 8930 MENEN 056/528480 056/528490
BERVOETS JAAK bvba 
� Beustereind 74 2430 VORST 013/675076 013/668421
BEST GARDEN N.V (Gardenas) 
� IZ Hoogveld -Industrieweg 8 9200 Dendermonde 052/219571 05/2217935 
BEVEKA Productions nv 
� Ambachtsstraat 2 2390 MALLE 03/3092838 03/3092925
BEVEKA Sales nv 
� Oostkaai 9 2170 MERKSEM 03/6409999 03/6471288 
BILTERIJST bvba 
� Biezeweg 15B 9230 WETTEREN 09/2307154 09/2302665 
BLANKEDALE vzw 
� Pastorijstraat 118 3300 TIENEN 016/804646 016/804610 
BOIS CERTIFIE 
� Rue de la Prairie 21 6140 FONTAINE L'EVEQUE 071/543171 071/543172 
BOMACO nv 
� I.Z. Doornveld 1731 ZELLIK-RELEGEM 02/4660505 02/4669558 
BYTTEBIER bvba
� Helleweg 6 2560 Kessel 0495/266066 03/4885298 
C. LEARY & CO nv 
� Ringlaan 41 B 3 2170 Merksem 03/6462511 03/6462479 
CARBOBOIS 
� Rue Wilmart 65 6500 CHATELINEAU 071/401122 071/403163 
CARPENTIER Willy
� Abeeldreef 15 8760 MEULEBEKE 051/488961 051/488965 
CC Bois sa 
� Buchenweg 30B 4700 EUPEN 087/596842 087/744064 
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CDM nv & KBT nv 
� Hemelrijken 8 2890 Sint-Amands 052/399910 052/399919 
COBLO nv 
� Puttestraat 9 -I.Z. Holven 2490 BALEN 016/567080 016/564208 
COHOUT nv 
� Tegelrijstraat 1049 3850 NIEUWERKERKEN 011/581829 011/581930 
COPLAC nv 
� Industrielaan 18 IZ III 9320 AALST 053/650211 053/650259 
CRAEGHS nv 
� Ophovenstraat 214 3670 Meeuwen -Gruitrode 089/656803 089/656804 
CRAS -Collstrop 
� Industrielaan 5 8790 WAREGEM 056/603444 056/610557 
DAK&GEVEL BVBA 
� Kloosterstraat 80A 9420 Erpe-Mere 0472/859895 053/416160 
DE CLERCQ Noel -Bourdeaud'hui nv 
� Meerbeekstraat 47 9660 Brakel 055/422740 055/426940 
DE COENE Products 
� Europalaan 135 8560 GULLEGEM 056/431080 056/431090 
DE GROOTE HOUT nv 
� Eekstraat 26 9160 LOKEREN 09/3483109 09/3483632 
DE MUYNCK bvba 
� Herentalsweg 39 2280 Grobbendonk 014/501377 014/718940 
DE NOORDBOOM cvba 
� Beekstraat 36 9600 Ronse 055/237676 055/237677 
DE ROOVER -Houthandel G. De Roover 
� Boomsesteenweg 109 2830 Willebroek 03/8866160 03/8867952 
DE SPIEGELAERE Xavier en Zoon 
� Knokseweg 18 9910 Knesselare 09/3745392 093/747516 
FSC en de supply chain van de Vlaamse houtmarkt 81
De&D Consult Group Manager 
� Runkstersteenweg 98 3500 HASSELT 011/271448 011/743782 
DECOSPAN nv 
� Lageweg 33 8930 MENEN 056/528800 056/528803 
DENDERWOOD nv 
� Steenweg naar Wetteren 16-B 9200 Schoonaarde 052/428400 052/428700 
DEPRO Profiles nv 
� Kazerneweg 10 7780 KOMEN 056/554343 056/554345 
DEQUIDT HOUTHANDEL nv 
� Albert I laan 27A 8630 VEURNE 058/311058 058/314932 
DESINDO bvba 
� Wiedauwkaai 88 9000 GENT 09/2538299 09/2539631 
DESMET G. nv 
� Veldstraat 7 8930 MENEN 056/521770 056/517971 
DEVOS nv 
� Keuzelingenstraat 16 9690 Kluisbergen 055/388150 055/387693 
DICA's bvba 
� Veldenstraat 14 2470 Retie 014/371717 014/371555 
EURABO nv 
� Beekstraat 32 9600 RONSE 055/237676 055/237677 
FEPCO INTERNATIONAL (EUROPE) NV 
� Leuvensesteenweg 248J 1800 VILVOORDE 02/6606965 02/6721285 
FINEWOOD EUROPE BVBA 
� St . Aldegondiskaai 52 2000 Antwerpen 03/2341721 03/2341748 
FLAMINGO 
� Toekomstlaan 33 2200 Herentals 014/258480 014/225299 
FORTIM Trading nv 
� Te Boelaerlei 29 2140 Borgerhout 03/3149894 03/3149740 
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FRUYTIER SCIERIE S.A. 
� Rue Saint-Isidore, 3 6900 MARLOIE 084/314122 084/313603 
GARDEN Consultance & Investment cvba 
� Deinsesteenweg 59 9031 Drongen 09/2363030 09/2363800 
GELDOF Dany 
� Woesten Dorp 79 8640 Woesten 057/421053 057/421702 
GENK HOUT nv 
� Gieterijstraat 92 3600 GENK 089/848444 089/381112 
HANSSENS HOUT nv 
� Port Arthurlaan 90 9000 GENT 09/2509680 09/2517475 
HARELBEEKSE HOUTZAGERIJ nv -Omniplex nv 
� Gentsesteenweg 184 8530 HARLEBEKE 056/712098 056/718070 
HARIPAN nv 
� Bossenstraat 12 8710 WIELSBEKE 056/664120 056/665770 
HDCV bvba 
� Kerkelei 33 2550 Waarloos 015/320720 015/320700 
HIMPE NV HOUTHANDEL 
� Torhoutsesteenweg 392 8200 BRUGGE 050/381115 050/381353 
HOEBEEK NV 
� Baeckelmansstraat 131 2830 TISSELT-WILLEBROEK 03/8869801 03/8868568 
HUBLET sa 
� Rue des Praules 1 5030 GEMBLOUX 081/600117 081/600535 
IGEPA Belux nv 
� Nijverheidslaan 4 9880 AALTER 09/3254545 09/3254540 
INDUFOR nv -DLH Group 
� Noorderlaan 125 2030 ANTWERPEN 03/5426370 03/5421894 
INTERTRADING nv 
� Nijverheidslaan 1558 3660 OPBLABBEEK 089/853723 089/853727 
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ISO-CHASSIS SPRL 
� Rue sous la ville, Z.I. 5150 Floriffoux 081/445481 081/445482 
JADIMEX 
� Tiensesteenweg 185 3360 LOVENJOEL 016/461961 016/460935 
JAGA NV 
� Verbindingslaan z/n 3590 Diepenbeek 011/294144 011/323578 
JANS BOIS sa 
� Parc Artisanal 18B 4920 HARZE 04/3845792 04/3846680 
JANSSENS en JANSSENS nv 
� Loenhoutseweg 91 2320 Hoogstraten 03/3147096 03/3147956 
KOMPAN nv 
� Groendreef 83 9880 AALTER 09/2166662 09/2270021 
KORLAM 
� Breulstraat 111B 8890 MOORSLEDE 051/788888 051/788889 
LAGAE Hout nv 
� Graaf Karel de Goedelaan 32 8500 KORTRIJK 056/221429 056/203280 
LAMCOL 
� Parc Industriel de Marloie 6900 Marche en Famenne 084/315274 084/316361 
LANNAUX Bosontginning nv 
� Generaal Lemanstraat 4 1560 Hoeilaart 02/6576645 
LAVRIJSEN HOUTBEDRIJF nv 
� Koning Albertlaan 123 2440 GEEL 014/585101 014/582382 
LEIRMAN en zonen bvba
� Manitobalaan 46 8470 GISTEL 059/276293 059/275425 
LEIRMAN Houthandel 
� Cardijnlaan 4 8600 DIKSMUIDE 051/500120 051/500116 
LEMAHIEU HOUTIMPORT NV 
� Zuiddokweg 44 9000 GENT 09/2555888 09/2514093 
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LEMPAN N.V. 
� Zuiddokweg 44 9000 GENT 09/2555888 09/2514093 
LOCABOUW NV 
� Stenenkruisstraat 51 2070 ZWIJNDRECHT 03/2527460 03/2529336 
LUDEMO bvba 
� Industrielaan 33 3730 HOESELT 089/411725 089/418663 
LUYTEN Denis Houthandel nv 
� Molenstraat 52 2200 Morkhoven 014/263631 014/263632 
LUYTEN Woonontwerp 
� Heistsehoekstraat 10 C 2220 HEIST-OP-DEN-BERG 015/804281 015/804271 
LV Algemene schrijnwerkerij bvba 
� Heikant 103 2290 VORSELAAR 0477/307137 014/506065 
LYNEN industrial Carpentry 
� Heikant 11 3550 HEUSDEN-ZOLDER 011/530130 011/537789 
MANUCHAR NV 
� Rietschoorvelden 20 2170 ANTWERPEN 03/6409386 03/6409330 
MAP BELUX 
� Th. Swartsstraat 3 3070 KORTENBERG 02/7551201 02/7570844 
MARTENS HOUTHANDEL NV 
� Hoogmolendijk 4 2900 SCHOTEN 03/6581484 03/6585959 
MAVEVA nv 
� Hellestraat 87 1800 VILVOORDE 02/2511254 02/2525702 
MEIER Timber nv 
� Gistelsesteenweg 1D bus 2.1 8400 OOSTENDE 059/242060 059/242061 
MEKANO nv 
� Kaulillerweg 111 3990 PEER 011/633467 011/635062 
MEZO Houthandel bvba 
� Peerderbaan 96 3960 BREE 089/469666 089/465408 
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MODEST Houthandel 
� Sint-Jansstraat 6 3730 HOESELT 011/323318 011/324947 
NORBORD nv 
� Eikelaarstraat 33 3600 GENK 089/500300 089/362971 
NORDIC nv 
� Vilvoordsesteenweg 13 1020 BRUSSEL 02/2168103 02/2410226 
NORDIC Timber bvba 
� Ringlaan Zuid 99 8420 DE HAAN 059/234781 059/234982 
OOSTERLINCK nv 
� Schaapsdreef 8 B 8750 WINGENE 051/657541 051/657535 
OOSTROWOOD IMPEX nv 
� Filliersdreef 20-24 9800 DEINZE 09/3816666 09/3868654 
OUT-STANDING 
� Melkerijweg 8 2240 ZONHOVEN 03/3855774 03/3855744 
PDC BRUSH nv 
� Lodewijk de Raetlaan 28 8870 IZEGEM 051/312602 051/312842 
PEETERS Jef bvba 
� Jagersweg 18 2390 Westmalle 03/3830541 03/3850604 
PETER STEEN 
� Seulestraat 100 8950 Nieuwkerke 0475/362759 057/209241 
PLASTINOVA nv 
� Bisschoppenhoflaan 302 2100 Deurne 03/3247875 03/3247878 
POTTEAU LABO nv 
� Zuidstraat 24-32 8501 HEULE 056/363333 056/357806 
PRINDAL HOUT 
� Peyenbeek, 2 9400 Denderwindeke 054/331016 054/324851 
QUALIBOUW vzw Group Manager 
� Marktplein 7 bus 4 3550 HEUSDEN-ZOLDER 011/247750 011/247755 
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QUINTELIER Gebr.nv 
� Hoogveld 27 9200 DENDERMONDE 052/225080 052/225261 
RAMMANT HOUTHANDEL nv 
� Kuilputstraat 74 8210 ZEDELGEM 050/381280 050/381373 
REYNDERS Bouw en Interieur 
� Centrum Zuid 2049 3530 HOUTHALEN 011/605656 011/605655 
REYNDERS Houthandel 
� Kiezel 237 2450 Meerhout 014/300306 014/303254 
SAPIN sa 
� Rue du Rixhon 38 4920 HARZE 086/430260 086/430261 
SERVAEGE nv 
� Politieke Gevangenenstraat 36 8530 HARELBEKE 056/222227 056/227693 
SOLID nv 
� Ijzeren Bareel 8 8587 SPIERE 056/461625 056/461618 
SPANOLUX nv 
� ZI de Burtonville 6690 VIELSALM 080/292710 080/292711 
STEELPLUS bvba 
� Jacobslaan 103 2980 Zoersel 03/4641063 03/4641083 
STEVENS Ets. & C° nv 
� Italiëlei 135 bus 1 2000 ANTWERPEN 03/2319650 03/2342246 
TERRYN HOUT nv 
� Nieuwstraat 8 8890 MOORSLEDE 051/780356 051/771743 
THIELS Houthandel nv 
� Blauberg 20 2230 Herselt 014/544118 014/541823 
TIMBRIAN EUROPE nv 
� Dorpsplaats 29 bus 1b 2390 OOSTMALLE 03/3099042 03/3099043 
TRANSIMEX-Imexbois (Thienpondt bvba & C°) 
� Steenbakkerijstraat 23 8450 BREDENE 059/519956 059/519953 
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TRAP nv Houtimport 
� Guldendal 21 2800 MECHELEN 015/419964 015/430687 
VAN ACKER ROGER Houthandel nv 
� Vesten 41 9120 BEVEREN-WAAS 03/7757779 03/7551653 
VAN DE WALLE bvba 
� Antwerpsesteenweg 873 9041 Oostakker 09/3555363 09/3550322 
VAN DEN BERG bvba 
� Steenovenstraat 157 2910 ESSEN 03/6772390 03/6772394 
VAN DEN NOORTGATE 
� Pierkenstraat 52 9620 Zottegem 09/723791 09/3608361 
VAN DER PERRE nv 
� Assesteenweg 873 1750 Lennik 02/5325663 02/5320885 
VAN HAVERBEKE nv 
� Ambachtenstraat 22 8870 IZEGEM 051/300227 051/315045 
VAN HOOREBEKE (van Hoorebeke Timber, van Hoorebeke Panels) 
� Kluizensesteenweg 1 9000 GENT 09/2571973 09/2539816 
VAN HUELE Gebrs. NV 
� Zandvoordestraat 453 8400 OOSTENDE 059/500857 059/707257 
VAN RAAK L bvba 
� Winkelom 79 2440 Geel 014/656464 014/650443 
VAN REGEMORTEL Houtinvoer N.V. 
� Franselei 19 2950 KAPELLEN 03/6051004 03/6059486 
VAN WETTER bvba 
� Mechelse Steenweg 421 1930 Nossegem 02/2524317 02/7566799 
VANDEBROEK interieur nv 
� Hellebeemden 7 3500 Hasselt 011/270992 011/270850 
VANDECASTEELE Houtimport 
� Bergstraat 25 8511 Kortrijk 056/433333 056/433334 
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VANDELANOTTE Gebr. 
� Kwadenplasstraat 100 9070 Destelbergen 09/2284751 09/2283942 
VANDENBROUCKE Houthandel bvba 
� Noendreef 1A 8730 BEERNEM 050/788495 050/790444 
VERCRUYSSE bvba -Vercawood 
� Zevenkavenstraat 29 8560 GULLEGEM 056/412064 056/404221 
VERDONCKT HOUTMAGAZIJN nv 
� Doorniksesteenweg 202 8580 AVELGEM 056/644042 056/645882 
VERHAEGHE Chalets -Sauna nv 
� Oudenaardsestraat 70-72 8530 HARELBEKE 056/778333 056/775568 
VERNIERS nv 
� Torhoutsesteenweg 695 8400 OOSTENDE 059/805149 059/705725 
VERWERFT, Ateliers 
� Elsendonkstraat 47 2560 Nijlen 0475/789113 03/3666719 
VOGEL Import & Export 
� Godefriduskaai 28 2000 ANTWERPEN 03/2229287 03/2273443 
WANZEELE nv 
� Biezeweg 7 9230 Wetteren 09/2523021 09/2523316 
WOLTERS nv 
� Nijverheidslaan 43-45 3290 DIEST 013/350610 013/326120 
WOODIMEX nv 
� Arkemolenstraat 33 8890 Dadizele 056/503561 056/503829 
WUYTS Houthandel nv 
� Diestsesteenweg 708 3010 KESSEL-LO 016/258834 016/206024 
WYCOR NV 
� Biezeweg 6 9230 WETTEREN 09/2522600 09/2522837 
YPRADO NV 
� Brugseweg 179 8900 IEPER 057/220710 057/206633 
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Bijlage 4: Resultaten spreadsheets
Houthandel:
2 6 1 3 5 4 7 8
8 6 7 5 4 1 2 3
1 7 2 4 3 6 5 8
5 1 2 8 7 3 4 6
7 1 6 3 2 4 5 8
2 5 1 6 3 7 4 8
4 5 2 8 6 3 7 1
4 5 1 6 7 8 3 2
5 4 6 8 2 7 3 1
2 5 1 3 6 7 4 8
7 8 1 2 3 4 6 5
5 7 1 3 2 8 4 6
2 6 1 4 5 7 3 8
8 6 7 5 4 1 2 3
5 1 6 2 3 7 4 8
2 7 1 8 4 6 3 5
8 6 7 5 4 1 2 3
4 7 1 8 3 5 2 6
2 6 1 3 5 4 7 8
8 6 7 5 4 1 2 3
1 7 2 4 3 6 5 8
5 1 2 8 7 3 4 6
7 1 6 3 2 4 5 8
2 5 1 6 3 7 4 8
4 5 2 8 6 3 7 1
4 5 1 6 7 8 3 2
5 4 6 8 2 7 3 1
2 5 1 3 6 7 4 8
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7 8 1 2 3 4 6 5
5 7 1 3 2 8 4 6
2 6 1 4 5 7 3 8
8 6 7 5 4 1 2 3
5 1 6 2 3 7 4 8
2 7 1 8 4 6 3 5
8 6 7 5 4 1 2 3
4 7 1 8 3 5 2 6
1 26 8 18
7 18 HOUTHANDEL 3 18
2 16 4 16
5 16 7 14
6 16 6 12
4 8 5 10
8 8 2 10





5 Vertrouwen in de firma
6 Grote hoeveelheden
7 Kwaliteit van de service
8 Ruim aanbod verschillende houtsoorten
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Houtindustrie
3 1 4 2 5 6 7 8
5 1 4 2 3 7 6 8
8 1 2 3 4 5 6 7
1 2 3 8 4 5 6 7
3 4 1 8 5 6 2 7
8 6 7 5 4 1 2 3
2 6 1 7 3 5 4 8
2 3 4 5 6 7 8 1
1 2 3 4 5 6 7 8
2 3 1 4 5 7 6 8
2 8 3 1 4 6 5 7
3 4 1 5 6 7 2 8
4 3 2 5 6 8 1 7
3 2 1 4 5 6 7 8
3 1 4 2 5 6 7 8
5 1 4 2 3 7 6 8
8 1 2 3 4 5 6 7
1 2 3 8 4 5 6 7
3 4 1 8 5 6 2 7
8 6 7 5 4 1 2 3
2 6 1 7 3 5 4 8
2 3 4 5 6 7 8 1
1 2 3 4 5 6 7 8
2 3 1 4 5 7 6 8
2 8 3 1 4 6 5 7
3 4 1 5 6 7 2 8
4 3 2 5 6 8 1 7
3 2 1 4 5 6 7 8
1 20 7 24
3 20 8 18
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2 18 HOUTINDUSTRIE 6 18
4 12 5 8
8 6 2 6
6 4 1 6
5 2 4 2





5 Vertrouwen in de firma
6 Grote hoeveelheden
7 Kwaliteit van de service
8 Ruim aanbod verschillende houtsoorten
Kleinhandel
2 8 1 4 5 7 3 6
5 2 3 4 1 8 6 7
4 5 2 6 3 7 1 8
1 4 2 8 3 5 6 7
4 2 3 1 6 8 7 5
2 4 6 7 1 3 5 8
1 6 2 8 5 7 3 4
1 3 2 5 6 7 4 8
3 6 1 7 5 4 8 2
2 7 1 8 6 3 5 4
4 1 6 2 5 7 8 3
2 8 1 4 5 7 3 6
5 2 3 4 1 8 6 7
4 5 2 6 3 7 1 8
1 4 2 8 3 5 6 7
4 2 3 1 6 8 7 5
2 4 6 7 1 3 5 8
1 6 2 8 5 7 3 4
1 3 2 5 6 7 4 8
3 6 1 7 5 4 8 2
2 7 1 8 6 3 5 4
4 1 6 2 5 7 8 3
2 18 7 16
1 14 kleinhandel 8 14
4 10 3 10
3 8 4 8
6 8 5 8
5 4 6 6
7 2 1 2
8 2 2 2





5 Vertrouwen in de firma
6 Grote hoeveelheden
7 Kwaliteit van de service
8 Ruim aanbod verschillende houtsoorten
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